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ન્ન પ દરેક વેપારી પોતાના ધ'ધામાં મીનીટે 
મીનીટે ઉપયોગ કરે છે તે વેચાણુકળા દારા 
પૈસા પ્રાપ્ત કરવાની અમોદા કળા શી"ખવતું 
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વેચાણ કળા 
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વેચાણુકળાનો અખ ફક્ત કોઇ પણુ માલનું અમુક ક'મતે વેરા: 
કરવું એટલો જ નથી, પણ એને ન્યાપટ અહ*માં કદીએ તે) એ 
સર્વાંગી છે. ન્યારે #યારે તમે કોઈને તમારા વિચારની રીત તરફ 
વાળી રાકેો કે તમે કરતા હે તે પ્રમાણે કરવા તેને સમજવી રકે! . 
«યારે ત્યારે સમજ લેડું 9 વેચાણના કેટલાક સિદ્ધાંતેનતેદ તમે ઉપધેઠ્ઝ . 
કળે છે. તેથી વેચાણપ્ા મનૃષ્યની હરેક પ્રધત્તિમાં કામ કરે જે. 


ગ્રફાફાક : એન. એમ. ડકરની ફાં, ૧૪૦ બિન્સેસ ૨7, સંખધ-૨ હત 
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પૂરોવચત 


૪. જૂ. ક, 
નેચાસરળા અમચાકય રેળા જ 


સાધારણુ રીતે એમ મનાતું આવ્યું છે દે સામાં માણુસતે સમન્નવીને 
#.૪તુ વેચાણુ કૅમ કરવું એ શક્તિ દરેકમાં હોત તથી, એ તો જેનામાં 
હેવ છે તે જન્મથી જ સ'સ્કાર રૂપે રહેલ હોય છે. અનુભવથી એમાં 
[રકાસ થતો હશે, પણુ એ અન્ય વિદ્યા, જેવી કે તામુ, ઈજનેરી, 
દઃકતરી, ખેતીવાડી વગેરે વગેરે પેઠે શીખી થ્રકાતી તથી. આજના વિત!ને 
જેમ માણુસોની અનેક માન્યતાને ધડમૂળથી પલટાવી નાખેલ છે, તેમ 
વેચાણુકળાને પણુ શ્રમથી સાધ્ય કરીને માસ્ટર સેલ્સમેન બની ૨્ાફાય 
તૅની સાયન્ટીદ્રીક બતાવી છે. પણુ એ બધું પશ્ચિમના પ્રદેશોમાં બન્યું છે, 
આપસે ત્યાં નહિ. આપણે ત્યાં તો એ બાબતમાં એટલી બધી ઉદાસિનતા 
પ્રગતે છે કે, આવડા મોટા દેશમાં એક પણુ કેલલેજમાં કે કોમસિયલ 
કલાસો(માં વેચાણુકળા શિખવાતી હોય એવું જાણુવામાં આબ્યું નથી, 
મુંબઈની એક પ્રખ્યાત કોમર્સ કોલેજમાં તપાસ કરી ત્યારે તેના માનવત 
[ગ્રેન્સિપાલ સાહેબે એમ કહ્યુ' કે એમાં શીખવાનું શું હતું? એ તો 
અમારે ત્યાં પેટાવિભાગના એક વિષય તરીકે શીખવવામાં આવે છે. વધુ 
તપાસ કરતા માલુમ પડયું કે એ શીખવાનો વિષય વેચાણુકળા નહિ 
પણુ ડ્તાલ્ડ ઘતત્રાકષુલદનો લતો. એટલે તેમની પાસે પણુ વેચાણુ કળાની 
સઃચો ઉપયોગિતા માટેની દષ્ટિ ન હતી. આ થઈ વાત ઉસ્ચતરેહનું 
મ્યાપ!રી શિક્ષણુ આપતી સસ્થાતી. જે કોઈ સસથાતે કે એના 


પ 


ક્િન્સીપાલને વેચાણુકળાની ઉપયેોગિતાની, આપણા વેપારમાં રહેલા 
ગના મહત્વના સ્થાનની જરૂરિયાત ન જણાતી હોય તો પછી બીન્નઓને 
ગએટલે સાધારણુ જનતાને તો એને! ખ્યાલ જ કેમ આવે ? યુરેોપ-અમેરિકા- 
માં તો વેચાણુકળા ઉપર અનેક પુસ્તકો લ'ખાયા છે, એને માટે ખાસ 
માસિકેો નીકળે છે, એને માટે ખાસ કોલેજે ચાલે છે, એના એક એક 
અગ ઉપર મનેોરવૈજ્ાનિક રીતે ચર્ચાએ થતી હોય છે, ત્યારે આપણે 
ત્યાં ખેતી શરૂઆત પણુ નથી. સ૧* કોઈ પણુ ધધામાં કલાક, ટાઈ પિસ્ટો 
ગમેકાઉન્ટન્ટો એ બ્ધું નહિ હેય તે ચાલશે. પણ્‌ સેલ્સમૅન ર્નાહે હેય 
તો એ ધ'ધેો ઉગતાં જ બંધ કરવો! પડશે. એ ખધા પછી પશ્ચિમના 
એ મુલકે। જે રીતે આ કળાને વિકસાવી છે એ ઉપરથી એક વાત 
નષ્કી થઈ શકે છે કે ગમે તેવો! સાધાર્ણુ માણુસ પણુ શ્રમપૂ્ત'ક એને 


૧૦, 


અભ્યાસ કરે તો એ એમાં પારાંગત થઈ શકે છે. 


એક ભૂલભરેલી માન્યતા 


આપણે ત્યાં હજી એક માન્યતા ધર કરીને ખેઠેલ છે કે સેલ્સમેન 
દરેક જતના જુદા જુદા હોય છે. એક લાપ્નિનો સેલ્સમૈન બીજી લાઇનમાં 
કામ ન કરી શકે, આ માન્યતા પાઠળ એક જ ફારણુ રહેલું છે કે 
વેચાણુકળાનો પદ્દતિસરતો અભ્યાસ થયેલો હોતો જ નથી. જે કોઈ 
સેલ્સમૈન બન્યા હેય છે તે સાં કોઈ અતુભવી સેલ્સમૅનતનાં હાથ નીચે 
વરસે! સુધી તાલીમ લીધા પછી જ અથવા તો “ અથડાતા કુટાતા” 
વર્સેના અનુભવને અ'તે બન્યા હોય છે. ખરી વસ્તુ એ છે કે વેચાણ 
કળાના ખરેખર અભ્યાસ માટે વેચાણુ એ જ મુખ્ય વાત હોય છે, પછી 
એ હાડ'વેર્‌ હોય, ટોઈલેટ હોય, હેોઝીઅરી હોય કે દવાએ હોય, 
 વૈચાણુ માટેની પહ્તિ તો એક જ હોય છે. ફેક્ત લાધ્ત પ્રમાણે વિગતો 
ધ્યાનમાં રાખવાની હોય છે. વેચાણુકળાના ઉપયોગ ફેક્ત માલ વેચવા 
માટે જ નથી હોતો. જવનતા દરેક ક્લેત્રમાં વેચાણુકળા ચક યા બાળ 
રીતે કામ કરી રહી હોય છે. જ્યારે જ્યારે તમે તમારા વિચાર પ્રમાણે 


ન 


સામા માણુસતે વિચારતા કરી શકે।, તમારી માન્યતા પ્રમાણે એની 
માન્યતામાં ફેરફાર કરી શકે। ત્યારે એમ સમજવાનું કે તમે વેચાયુકળાના 
દાઈ સિદ્ધાંતતા ઉપયોગ કર્યો છે, એટલે વેચાણુ કળા માનવીના 
જીવનમાં અતિ મહત્ત્તતા ભાગ ભજવે છે. એના પહતિ સરતા 
અભ્યાસથી વ્યવહારમાં જ વેપારમાં આવી પડતી અનેક આંટી 
ઘુ'ટીનો ઉકેલ સફળતાથી કેમ કરવો સ સમનવે છે, એ થઈ એની 
વ્યાપક અસરતી વાત. આપણે તો 'અહીં વેપારતે એ કઈ રીતે મદદ 
કર્તા છે એનો જ વિચાર કરીએ. 


વેચાણુકળા એટલે ? 


એક માણુસમાં વેચાણુની શક્તિ હોય એથી એનામાં વેચાણુકળા 
છે, એમ ન માની શકાય, એ માણુસ ગમે તેવા ઉટપર્‌ાંગ નિદે"રાને 
પોતાની વાચાળતાથી એક માણુસને ગળે વળગાડી દે એથી વેચાણુ થાય 
છે પણુ એને વેચાણુકળા કહી શકાય નહિ. વેચાણુકળા એટલે તો 
વેચતારને નફો થાય અને ખરિદનારને ફાયદો થાય તેવી રીતે માલ 38 
એવા 'ખરિદવાનું માણુસોને સમજવી શકે તે શક્તિ એટલે વૈેચાણુકળા. 
ગમે ઉપરથી સમજી લેવાનું કે કેઈ પણુ ગ્રાહક કે દુકાનદારતે એક વસ્તુ 
વેચી ત્યાં જ વેચાણુ પૃરૂં થતું નથી-એ તો થઈ શરઆત, સ'તોષ એને 
અત છે જે આશાથી વરતુનતી ખરીદી થઈ હેય એ આશ્ચને તે વસતુ 
પહોંચી વળે છે, ત્યારે પ્રાહૃઠ સ'તોષ પામે છે. એથી એ ફરી ફરી ને 
ત્યાંજ ખરીદી કરે છે, પોત જ નહિં પણુ એના મિત્રો સબ ધીઓને 
પણુ એ ત્યાંથી ખરીદવાની ભલામષુ કરે છે. 


સરે નિયમોનો અનાદર કરવાથી તમારા વેચાણુતા ખધા પ્રયત્નો ભાંગીને 
ભૂકો થવાના. તમે સાચા સ્વરૂષમાં સેલ્સમેન છો કે નહિ. એનો સુખ્ય 
આધાર વેચાણુ કરવું, ફાયરેથી વેચાણુ કરવું, અને એમ કરતાં ખરીદનારને 
ભરરી સેવા આપવી એ 'મુદાઓને કેટલા : મકો સ્હીને કામ કરો છો 
એના ઉપર છે. 


શ્ક 


લેચાસુકળાનુ' પ્રષાોજન શુ' ? 

ખે પ્રશ્ન રહેજે ઉભો થાય છે. વેચાણુકળાનો અભ્યાસી એટ્લે 
સેલ્સમેન માષણુસોની જરારિયાતોને જગાડે છે, અને એ સ'તોષાય તેવા 
સાધના પૂરા પાડે છે. તે જગતની ઉત્પતિને ઉત્પાદક પાસેથી લઇ 
જર ને પૂરા પાડે છે. વેચાણુકળા ચાલુ જરૂરિયાતોને પૂરી પાડવાથી વધુ 
કામ કરૈ છે. તે નવી જરૂરિયાતો જન્માવે છે. અત્યારે જેને જરૂરિયાત 
જેવી ગણીએ છીએ એવી અનેક વસ્તુ વિતા ભૂતકાળમાં આપણે ચલાવી 
લેતા હતા. આ વાત સાચી છે, એવુ લાગતું હાય એવી અનેક વસ્તુ 
માટે તમે જરા અટકીને વિચાર કરશે! તો જણાશે કે વેચાણુ. કળા 
જવનની જુદી જુદી જરૂરીયાતો સાથે કેવી ગાદી રીતે સ'કળાયેલ છે. 
એટલે જ વેચાણુકળા મનુષ્ય જવનની દરક પ્રશ્નતિના "ખૂણે ખૂણે પથરાયેલી 
છે. એથી જે માણુસ વેચાણુ કળી! ધ'ધા તરીકે પસદ કરે છે. અને 
તેની પાછળ ખ'તથી મડી રહે છે, તે નાના પ્રકારતા વતૃ્‌'લમાંથી બહાર 
નીકળીને કમાણીના મોટા રસ્તે વડી શકે છે. તે રસ્તે, તે પોતાની 
મહત્વાકાંક્ષા વિકસાવી શકે છે. તેતે માટેનું ક્ષેત્ર દિતપ્રતિદિન વિરાળ અને 
વિશાળ ખતતું ન્ય છે. દિવસે દિવસે સેલ્સમૈતાની વધતી જતી માંગ 
કાઈ પણુ છાપામાં આવતી “ ન્નેઈ એ છે 'ની જાહેરખબર આ ખાખતની 
ખાત્રી કરાવશે, જ્નહેરખબરનું પાનું જશે તો જણાશે કે સેલ્સમેન! જેઈ એ 
છે, એવી જાહેરાત વધુ નજરે પડવાની. માલ થોાકબ'ધ બહાર પડયે જાય 
છે, અને તે પોતાની જતે વેચાતો નથી. વધુ માલ તેમ વધુ સેલ્સમેને।, 
એટલે જ મોટી ધપાદારી પેઢીએ હરહ'મેશ શક્તિશાળી માણુસો ને 
તેમનો માલ વેપારી પાસે પહોંચાર્ડી શકે એવાની સતત્‌ શે।ધમાં હેય 
છે. બીજ દ્લેત્રોમાં માણુસોની જરૂરી માંગ સહેલાઈથી પૂરી પાડી શકાય 
છે, અને ધણી વખત તો માંગ કરતાં ઉત્પાદન વધુ હેય છે, જ્યારે 
વેચાણુકળામાં હમેશાં સેલ્સમેનોના ઉત્પાદન કરતાં તેમની માંગ વધુ ને વધુ 
રહેવાની જ. સાય'ટીડ્િક સેલ્સમેન કદી ખેકાર્‌ પડવાને! જ નહિ. જગ્યાએ 
તેને માટે રહું તથી જેતી હોતી પણુ તેને શોધતી હોય છે. એટલે 


હ 


વેચાણના ક્ષેત્રમાં સેલ્સમૈનને ખીજ ક્ષેત્રમાં કામ કરતાં કેટલાક વધુ લાભ 
રહ્યા છે. ખીજ ધ'ધામાં માંણુસ પોતાની શક્તિનો ગમે તેટલે ઉપયોગ 
કરે પણુ તેને જે મહેતતાણું મળતું હોય છે તેમાં તત્કાળિક ક્રેક નથી 
પડતો, અલબત્ત તે પગાર વધારતી આશા રાખી શકે. પણુ સેલ્સમેન 
જેમ વધુ કામ ફરે તેમ વધુ ઓડ પ મેળવી શકે, પરિષ્ામ એ સરસ 
પગાર્‌ કે કમિશન મેળવતો થાય છે, બાંધેલા પગાર કરતાં, કમિશન ઉપર 
કામ કરતો સેલ્સમૅન વધુ લાભ હઠાવી શકે છે. સાંજના ખે ચાર 
કલાકની દરરોજની કામગીરી એતે આઠે દસ કલાક કામ કરતા ખીન્ન 
માણુસોથી વધુ કમાણી અપાવી શકે છે. એટ્લું જ નહિ પણુ આ 
લાધ્તિમાં આગળ વધવાની ધણી જ તકા તેને મળી રહે છે. મોટા મોટા 
હોદ્દેદારો આ વેચાણુની લાધનમાંથી જ આગળ વધેલા હોય છે. મોટા 
ધ'ધાદારી એ સમજ શષ છે કે જે માણસ વેચાણુ કરી રાકે, ગ્રાહકોની 
સાથે કામ લઈ શકે, જે ધધાની આવડત બતાવી શકે, એ માણુસ મોટા 
હોદ્દા માટે જરૂર લાયક છે. એટલે તેઓને સેલ્સમૅનેજર કે ખીજ મહત્ત્વની 
કામગીરી ઉપર મૂકતાં એએ અચકાતા નથી. આ બધા ઉપરથી જેઈ 
શકાશે કે વૈચાણુકળા મહત્વાકાંક્ષી માણુસને આગળ વધારવા માટે 
સરસમાં સરસ ક્ષૅત્ર છે. 
જેમ જેમ વેચાણુકળા અગેનું અંગ્રેજ સાહિત્ય હું વાંચતો ગયે 
તેમ તેમ તેમાં રહેલી વિશાળ શકયતાઓ મારી નજર સમક્ષ ખુલ્લી 
થઈ ગઈ. મે' ન્નેયું કે આપણે પશ્ચિમતે પગલે પગલે ઔદ્યોગિક વિકાસ 
સાધતર જઈએ છીએ. એટલે એના પરિણામે હરિફાઈ પણુ ધીરે પગલે 
પાછળ પાછળ આવતી ન્ય છે, એ હરિફાઈ ને પહોંચી વળવા માટે માલને 
વેપારીઓ સુધી અને વેપારીએ મારફત જતતા સુધી પહોંચાડવા વૈચાણુ 
કરી શકે એવા માણુસો સેલ? મૅનો-જેઈ શે જ. લ'ડનતા “રતલ ' 
માસિક્ઠે તો આને અગે નાતાં નાનાં અતેક પ્રકાશને કર્યા છે. અમેશિકા- 
મા આને અગે મોટી મોટી કોલેજને ચાલે છે. જ્યારે આપણે ત્યાં એના 
શ્રી ગણેશાય નમ: પણુ નથી થયા. એટલે પછી આ દિશામાં કદાચ 
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પહેલા જ પ્રયત્ન રૂપે-ચુજરાતિ ભાષામાં તો પહેલે જ-આ પુસ્તક તૈયાર 
કયુ" છે. એ અંગ્રેજ ઉપરથી છે. અલબત્ત કોઈ એક જ પુસ્તક ઉપરથી 
નથી લેવાયું, અતેક પુસ્તકોનાં વાંચન પછી ઓછામાં ઓછું કેટલું જ્ઞાન 
જરૂરી છે એની ગણુત્રી કરીને એનું સંકલન કયુ” છે. આ પ્રથમ પ્રયત્ન 
છે એના ગનુશ'ધાનમાં વેચાણુકળાના અન્ય કેટલાયે અગોને સ્પશ'તુ' 
વધુ સાહિત્ય બહાર્‌ પાડવાની ગણુત્રી છે. જેથી એનો કલાબહ્દ અભ્યાસ 
કરતાર્‌ માસ્ટર સેલ્સમૅન થઈ શકે. વેપારમાં પડનારને જ આ પુસ્તક 
ઉપયોગી થશે એવું નથી; ગમે તે માણુસ એ વાંચશે, તો જવનમાં 
આવી પડતી મુશ્કેલીઓ વખતે સામા માણુસને ક્રેમ સમન્નવવે।, ૩૪ 
રીતે કામ લેવાથી એ પોતાને અતુકૂળ થશે, એ બધી બાખતોમાં પોતાની 
મેળાયે રસ્તો કાઢવાનું એને સુજશૈ. આ પુસ્તક કઈ ફઈ રીતે ઉપયોગી 
થઈ પડશે, એ બધું અઠીં કહેવાને બધ્લે જાથકને જ એમાં રહેલા જ્તાનની 
કેડીએ ઉપર વિઠરતો કરી, અહી જ અટકી જાઉં એ વધુ ઓચિત્ય 
ભયું' જણાય છે. 


કરાચી મૂળશ'કર મોહનલાલ દવે 


આભાર દર્શન 


આ પુસ્તક તેયાર કરવામાં ભારતી સાહિત્ય સ'ધતાં સ'ચાલક શ્રી. 
ઈશ્વરલાલ દવે. તેમ જ ભાઈશ્રી લદ્ટમીદાસ ગાંધીએ મિત્રભાવે ખૂબ જ 
પરિશ્રમ લઈ જે સહકાર આપ્યો છે તેને લીધે જ આ પુસ્તકની ભાષા 
શદ જાળવી શકાઈ છે. આ બન્ને મિત્રોનાં તેમ જ ભાધશરી. મૂળશ'કર 
ભાઈના સાજન્ય બધ્લ ખૂબ જ આભારી છીએ. --પ્રકાશક 


કેટલાક ખાસ શખ્દયોની સમજણુ 


નિષેષા#્મકે : જેમાંથી વિરોધની લાગણુ જન્મે તે. 


ભાવાત્મક : જે અતુયૂળતાનો ભાવ પેદા કરે તે ( નિષેધાત્મેકતી તદ્ત 
વિરૂદ્ધ અથમાં ) 

બ્રોસ્પેકટ : આશાસ્પદ ગ્રાહક, એટલે કે જે ગ્રાહક બનરો, એવી 
એવી આશ્ઞાથી જેની પાસે જપ એ તે. 


નિરેશ : માલ, યોજના, કે સેવા (ડલતપાંલ્ટ) નું વેચાણુ કરવાનું 
હોય, તે માટે નક્કી કરી રાખેલી વ્યવસ્થિત વાત. 

આગમન : પ્રોસ્પેકટતી પાસે જવું તે ભૂમિકા. વેચાણુકળામાં ઉપયોગી 
હ. 
સૌથી પહેલી ભૂમિકા. 

પ્રચામસિદ્ધિ : નિદેશ ખબાખતમાં પ્રત્યક્ષ અખતરો કરી બતાવવો એટલે 
ખીજ ભૂમિકા. 

ઉપસ'હાર્‌ : અખતરો પૂરો થયા પછી કરવામાં આવતી પૂર્ણાહુતિતી 
વાલ એટલે છેલ્લી ભૂમિકા. 


વેચાણુકળા યાને પેસા તમારા છે 


અનુક્રમ 
વિષય ન. પાન ન' વિષચ ન. પાન ન'. 
૧ સુચનર્તું શાર ૩ [| ૧૯ જ્રાગીદાર ગેરહાજરતું ગાણું ૫૯ 
૨ આક્તનાં રોદણાં ૧૪ | ૨૦ સોંધી ખરીદી કરનાર માહક સાથે ૬૬ 
૩ વરસતે વરસાદે ૧૫ | ૨૧ “બહુ કામમાં' એ ખડમને કેમ 
૪ છલના વિનાશકસ્ખલને વેચાણને પાર કરવા દર 
મારી નાખ્યુ' ૧૮ ૨૨ તમારા ગાહકે તું દું 1 (3 
પ પૂવ' તેયારી ૨૭ ર૨૩ “હરીફ લાઇને। ધણી છે-કેટલી 
૬ સેવા (ડ૯૪પાંલ્લ)વું મૂલ્ય ૩૫ રાખવી 1* ૬૭ 
૭ તમારી વેચાણુકળાને અદ્યતન ૨૪ વાંધાઓ તમને થાક્યા ન દે ૨૧ 
મ મી યારે ર ૨૫ આગમન, પ્રચોાગસિદ્ધ અને 
જ ઉપસ' ને 
૯ શ્રેષ્ઠ પ્રો્તિતા શગીરથ પ્રયત્નો ૪૨ મા હારું મનોઃવિસ્ાન ક 
૨૬ ડુટરતીપણાની અગત્ય ૭૮ 
૧૦ તમારા કામની રચતા કરા ને એ ૩. માગન] માજ ડિ 
ર્ષના પ્રમાણું કામ કરે ૪૨ “એ હાલે ન. કેવાં છ 
ડો મુર રદ ૩ ર૯ પ્રમાગસિદ્ધિ એટલે છું ( તર 
૧ર હરીફાઇની નર્રિયાત ૪૪ નબળો ઉપસ'હાર સરા પેદા 
કરે છે ૮૬ 
૧૩ હરીફાઈ પ્રર્‌ કરવી ૪૫ ક 
૧૪ થ્રાહકના વાંધાએની વતાવટ ૫૧ | ન ક વાતો એ 
૧૫ વેપારીએ માટે ના પાડવી પી વ ક 
સુરકેલ બને છે પ૨ | ૩૨ કાંઇક રાસ્રો અનામત રાખો «ર 
૧૬ મદ ધા'ને વાંધે પ૩ | 83 માનસિક ક્રિયાને અભ્યાસ કરે ૯૪ 
૧૭ “ઉખાર'ને વાંધો પ૪ | ૩૪ છપા વાંધાઓની શોધ હર 
૧૮ ન્યારે વેપારી હરીફ માલને કપ સ્ખલિત થતાં સાવચેત રે ૧૦૮ 
અચાવ તરીકે રન કરે છે ૫૮ | 2૧ શક્ય હોય ત્યા સુષારેો ૬૧ 
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વિષય ન. 
૭૭ જાહેરખખરમાંથી શું 
શીખશે? ૧૧૫ 


૩૮ તમારા રાબ્દોની સ'શાળ રાખો ૧૩૦ 
૩૯ જિસ્ાસાને જાગૃત કરીને 

શાર મેળવવા ૧૩૭૫ 
૪૬ જિજ્ઞાસા એકધારં ધ્યાન આકષે'છે ૧૩૬ 
૪૧ જિજ્ઞાને છું ભગત કરે છે? ૧૩૭ 
૪ર્‌ તાત્કાલીક જિજ્ઞાસા ૧૩૯ 
૪૩ જિજ્ઞાસા નનગ્ત કરવાને રસ્તો 

હમેરાં હેોચ છે જ ૧૪૦ 
૪૪ બે સેલ્સમૈત વચ્ચેનો તફાવત ૧૪૪ 
૪પ જિજ્ઞાસાને «તગત કરવા હ'મેરા 
પ્રયત્ન કરો ૧૫૧ 
૪૧ ખરીદનારની નજરે ૧૫૫ 
૪૭ ભ્રાતૃસ્તાતની અપીદ્વ વાપરનારાં ૧૫૭ 
૪૮ કયારે રવાના થવું તે «ણા ૧૫૮ 
૪૯ વખતતું તત્ત્વ ઉપટ 
૫૦ ગાહુકે ઝિ'દાદિલીની કદર કરે છે ૧૬૧ 
૫૧ ખરીદટતારના વિશ્વાસને! ૬રૂપ- 


યોગ શ્રા માટે? ૧૬૪ 
પ૨ વિચારવા યોગ્ય સુદ્દાએ! ૧૬૫ 
પ૩ કાર્ચદક્ષ બને ૧૬૭ 
પ૪ તમારી ચાદદાસ્તને કેળવા ૧૬૮ 
પપ નિખાલસ ખને ૧૧૯ 
પ૧ આશાવાદી બને ૧૭૦ 
અહ તુરત રવાનગી ૧૭૪ 


૫૮ વેચાણમાં વ્યૂહરચનાની ૧શ્િયાત ૧૯૭ 
પછ “રસ નથી” ૧૦૯ 
૬૯૦ દેખાવને। ઉપયોગ કરલો ' ૧૮૨ 


પાત ન'. વિષચ ન. 


_ચ૧-૦કઅતમાળ:નાગના, તામા નનસા,2/નાાસ્તાકભઇઆતોણજીવાગઇશનાસ#ાીઞઇખસાકાજનગતમણનાણસનતઇ”કનાકઇનઈમા#તાનનઇનનઇ-મ૮૦૦૮૦૦-૫૯.--નમતઇજાજાણીઝ ક. /નતાઇગ-શીનલહજભઇન-નાજીજ, ભાતણુળાનાન.ાલીાઇનકાતજુનાસતાઇનાઈભાઇતતજુઇજભળુઝનકતશાઇનરવઇનહાતામતતત#-નગનામાણનતરમા#જાણનાણળમઇ' .લતતા#ાણઇનમમાણમાઝનક, 


પત ન. 
૬૧ ઉત્તમોત્તમ કહી શકાય તેવી ન્યૂડ 
રચના ૧૮૪ 


૬૨ “બીન પાસે ધકેલી દેવાની ૨મઃ 
તનો સામનો કેમ કરશે ૧૮૫ 


૬૩ પ્રેસ્પેકઠને વાત કયવાની કૃ૨જ 


પાડવી ૧૮૮ 
૬૪ માસ્ક પરિસ્થિતિમાં કેમ કામ 

લઇ શકાય ? ૧૮૯ 
૬૫ બેોસ્પેક્ટતા ઝુસ્સાને જગત 

કરીને બેચાણુ યઇ શકે ? ૧૯૨ 
૬૬ જરૂ૨ પડધષે રસ્તો જ બદલો ૧૯૪ 
૬૭ ઉપસ'હારને અફર કેખ 

ખનાવવે ? ૧૯૯ 
૬૮ કમનસીભ સરખામણી કરતા 

નહિ ૧૦૪ 


૬૯ જેડાના કલાઈ નો દાખલો ધ્યાનમાં 


રાખે ૨૦૬ 
૭૦ મૂર્ખાઇશરી ખીક ૧૦૭ 
૭૧ છઠ્ઠી ઈંદ્રિયને કેળવો ૨૦૯ 
૭૨ તમારી નતતને ભૂલી નએ) ૨૧૦ 
૭૩ દરૅક પ્રકૃતિના માણુસોની સાથે 

શાગ્ય રીતે કામ લધે ૨૧૦ 
૭૪ ધકાની ધણી વખત પડતી 

જરૂરિયાત ૨૧૧ 
૭પ મનોવિજ્ઞાનની બાબત ર૨૧૨ 
૭૬ એક કઠીન જણાતું વેચાણુ કેમ 

સમાસ કરાર્યું હહું ૨૧૫ 
૭૭ છેતરપી'ડી શર્યા ઉપસ'હારથી 

દૂર રહે ૨૧૬ 
૭૮ ઉપસ'હારને અફેર કેમ બનાવવે। 1૨૧૦૭ 
હહ ચાદ રાખવાને! મુદો , ૨૧૯ 


ન.૪૮:6૯ . 


સુચનનું શાન 


 વૈચાણુકળા એ સૂશ્રન છે. તેનો બુદ્ધિપૂર્કકનો ઉપયોગ 
તમને વાંધાએ। નિર્મૂળ કરવાની, વિરોધીએને જીતી લેવાની, 
અવત્રહુતે તોડી પાડવાની અને ઉઠાસ્રીનતાને સડાાનુભૂ(તમાં 
પલટાવવાની શક્તિ આપે છે. 


સૂચનતું શાસ 


નેનો. ુ ક 2. કે જ જ... જૂ ક 5૧.૦૪" 
ચનના કાયદ્રાનું સપ્રઝું તાત એ વેચાણુકળામાં સાથી મહત્તની 
વસ્તુ છે. માણુસના જન્મથી જ એનું ઘડતર સૂચનાથી થાય છે. 


અમે જ સૃચન તમને આ વિષયમાં શું જણવા જેવું છે ગએ 
જાણી લવા પ્રેયાં છે, અને એ જ સૂચનને જરા વિસ્તૃત અર્થમાં 
નિહાળવાનો પ્રયત્ન કરશો તો તમને જણાશે ડે કે અત્યાર સુધી તમે 
કરેલાં અનેક નિણયો! અને કાર્યોમાં મે કેટલો મહત્ત્તતો ભાગ 
ભજવ્યો છ. મુચનના આ વિષય ઉપર પશ્ચિમમાં ધણું લખાઈ ગયું 
છે, એ છતાં હજુ એના ઉપર ઘણું લખી શકાય તેમ છે. આ 
રા લ્લા પૃથકકરણ પછી તમને જાશે કે વેર થાણકળાનોા પાયે 
સંક ૯૦ ટકા સચનના કાયદ્રા ઉપર મગયે છે. 


નકારાત્મક “કરે નિષેધાત્મક સૂચન વેચાણને જવી રીતે મારી 
નાખે છે એ બાબતમાં અન્તાન સેવતા હોવાને કારણે જ કેટલાયે 
સેક્સમેત ઓક” ગુમાવતા હોય છેઃ એમને એ ખ્યાલ હોતો નથી 
કે જેટલું ભાવાત્મક સૂચન કામ ક?ે છે એટલું જ નિષેધાત્મક સૂચન 
કામ ફરે છે. ખને વચ્ચેનો તમ્ાવત એતી અસરના પારેણામમાં જ 
જણાય છે. તમે સપૂર્ણુપણે સાવચેત ત રહે તો તમને એમ જ 
લાગવાનું “કે તમે વેચાણના મુદાએતી બહુ જ અસરકારક દલીલો રજૂ 
કરી રહા છો---જ્યારે ખરી રીતે તો તમે વતિષેધાત્મર સૂચનો 
ઉપર જ તમારું ચણુતર ચણી રલ્રા હો છે. 


૪ પ 4 પેસા ત્તમારા જે 
આ જગ્યાએ એટલું વિચારવું જરૂરી થઈ પડશે કે સૂચન- 
ભાવાત્મક કે પછી નિષેધાત્મક-વેચાણુકળામાં આટલો મહત્્વતે ભાગ 
કૃ ભજવે છે. એનો ઉત્તર એક જ છે, અને તે એ છે કે જ્યારે. 
કાઈ પણ સેલ્સમેન કેઈ પણ વેપારી (070509૯૯૫5) પાસે જય 
છે ત્યારે વેપારી માનસિફ રીતે હમેશાં બચાવપક્ષે જ હેય છે. એની 
પાછળ એતે એની જમા રકમનો બચાવ કરવાનો હેય છે. એ માટે 
તે નનમ્રત હોય છે. તેનું મત ખૂબ જ સચેત હોય છેં. ખરી રીતે 
તે આંદોલન પકડવા માટેના અત્યત કુમાશભયા સાયન્ટિકિક યત્ર 
કરતાંયે વધુ તીત્ર અને લાગણીભયુ” હોય છે. તે તમારી પ્રત્યે ઉદાસીન » 
હોય છે અને એથીયે વધ તો તે પોતાનાં હિત સાચવવા માટે 
ખૂબ જ જમ્રત હોય છે. તેતા મનમાં તેનું પોતાનું હિત અગ્રપદે હોય 
છે એટલે તે તમારા વર્તન અને તમારી જભેથા છૂટતાં શખ્દદો અને 
વાડ્યોમાંથી વેચાણુનાશક સૂચનેોને પકડી પાડવા તૈયાર જ હેય છે. 
ઉપર લખી વાતોને તારવ્ણીતી દષ્ટિએથી નનેઈ એ તો એમાં 
એટલું તો જેઈ શકાશે કે તમે જ્યારે કાઈ પણુ પ્રોસ્પૅકટસ-આશાસ્પદ 
ગ્રાહક-પાસે જાએ છે ત્યારે તેનું મન હરકોઈ વાતનો વિરેધ કરવા માટે 
તયાર હોય છે. એટલે જ્યારે તમે નિષેધાત્મક સચન ફરા છે ત્યારે તમે 
એની પાસે શાની આશા રાખી શકે ? ખે નિષેધાત્મક સચનોનું પરિણામ 
ભાવાત્મક બનતું નથી અને એ પારેણામ આવી શકતુંચે નથા. આ વાત 
વધુ સરલતાથી સમજાય તે માટે એક દાખલો આપવો જરરી છે, જેમાં 
એક સેલ્સમેને પોતાની જ ૬લીલેને દેકત એક જ [નેષેધાત્મક સૂચતથી- 
અને જે સૂચન તેને મન વેચાણ માટેનો બહુ જ મજબૂત મૃદ્દો હતો- 
નકામી બતાવી હતી. 
એક સેલ્સમેને એને સૉાંપાયલા ગએેક પ્રાંતમાં કેટલાયે મહિતાઃ 
ગુમાવ્યા. એ દરમિયાન એણે એની ડ'પનીને ક પોતાને ગણી શકાયઃ 
એવે "ખાસ ફાયદો નહોતો કર્યો, કારણકે જેટલા વેપારીઓને: 
એ મળ્યો તેમાંના ધણાખરાનાં મનમાં તેણે અજનણુપણે શ'કાનો કીડો. 


સચતતું શારર ૨ મ ૧૫ 


ઊભે કરેલો. તેની પાસે ફાઉન્ટનપેનનું કામ હતું. તે પેનની 'કેટલીક 
વિરિષ્ટતાઓમાં તેની” ફીર્ડીંગ સીસ્ટમ” મુખ્ય હતી. “ચાલવામાં ખૂબ જ 
હલકી અને ન ધસાય તેવી? એ પેન બતાવનારનું 'ખાસ સત્ત હતું. 
સેલ્સમૅને એ ભાવાત્મક સ્રચનને આડુ'અવળુ' મારી-મચઠડીને પોતાની 
રીતે મૂકતાં 'ખરીદ્રનારતા મન ઉપર ઊ'ધી અસર કરે તેવું નિષેધાત્મક 
સ્રચન બતાવી દીધું. પેત બનાવનારના મજખૂત વેચાણુના મુદ્દાઓને રનત 
કરતાં એ કહેતો “આ પેત બનનરમાં વપરાતી કાઈ પણ પેન કરતાં 
એવજામાં એછી તકલીફ આપે છે. 

આગળ કથશ્ચું તેમ સેલ્સમેન જ્યાર સ્ટોરમાં દાખલ થતો ત્યારે 
વૈપારી હમેશની રીત મુજબ નિષૅધાત્મક લામણીથી ભર્ષ હતો. એટલે 
સેલ્સમેન જ્યારે એમ કહેતો ત્યારે એતા મતમાં રાં શું આંદોલને 
ઊઠતાં તે વિચારીએ. 


ગ્રાહક : (મતમાં) ઓછી તકલીફ ? જરા જેઉ' તો ખરો ! પણુ 
એછી તકલીફ ? તકલીફ ?? તકલીફ??? શા માટે? હૂં જે પેન 
વેચતો હોઉ તે તકલીક્વાળી શા માટે હોવી જેઈ એ ? નહે, નહિ, 
નછિ, એવી પેત મારે ત ન્નેઈ એ. 


આમાં કાંઈ આશ્રય હતું છ આમ કહીને સેલ્સમેને વેચાણુ માટે 
નકામો “આમ્રહ' ઊભો કયે] ! વેપારીના ખૂબ જ જનત્રત મત ઉપર 
“તકલીકૂ'ના સચનથી તેણે સ'શય પેદા કર્યો. ભલેને એ દલીલો કરતી 
વખતે થડા કે ટબલ ઉપર એ જ્નેરથી મૂડીઓ લગાવીને દલીલે-જે 
દ્લીલ નિષેધાત્મક હતી-કયે' જતો હતો. એને બદલે એણે એમ કહ્યું 
હોત કે, “ચાલવામાં અત્ય'ત હલકી હોવાના 'ખખાસ ગુણને લઈ ને એ 
તમને [જિદગીભર સપણ સતોષ આપશે? તો કેટલી સુંદર અસર 
પાડી શકાત ! 
 વૈચાણુ માટેની દલીલો માટે તમને સહેજ પણુ શ'કા પડે ત્યારે 
સારે રસ્તો એ જ છે કે તમારે જે કહેવાનું હોય તે કાગળ ઉપર લખો 


શ. સ ક. પૈસા તમારા જે. 


અતે સભાળપૂવક તેનું પથક્કરણુ કરો. એમાંથી તમને થોડાં શબ્દો 


કે વાકયો”એવાં મળી આવશે જે ચોખ્ખી નિષેધાત્મક અસર ધરાવતાં 
હરે. કેટલાયે વેપારીએ તમને મળી આવરી, જે સારું શિક્ષણ લીધેલા 
હરે, પણુ ખોલતી વખતે વ્યાકરણુની શુદ્ધિ-અશુદ્ધિનો ખ્યાલ રાખ્યા 
વગર ગમે તેર્મ હાંકયે રાખતા હશે, છતાં કેઈ ને વ્યક્તિગત રીતે પત્ર 
લખતી વખતે એ લેકે! વ્યાકરણુની એક પણુ”ભૂલ નહિ કરૈ. આપણે 
સો ખોલવા કરતાં કાંઈ પણુ લખતી વખતે ખૂબ જ જમ્રત રહીએ 
છીએ. આ સત્ય તમને માન્ય હેય તો પછી તમે નિરાંતે ખેસીને તમારી 
વેચાણ માટેની દલીલે। શખ્દે શખ્દ કાગળ ઉપર લખો. એની પાછળને। 
આશય એક જ છે-નિષેધાત્મક સૂચન માટેનું પૃથક્કરણ. વ્યાકરણના 
નિયમોમાં ભૂલ કરવા જેટલું જ વેચાણની વાતમાં નિષેધાત્મક સચનનું 
ભળી જતું સહેલું છે. 

વૈચાણના મુદ્દાએને અસરકારક બતાવવાની માન્યતામાં અત્યારે 
તમે કેટલાંક ખાસ ખાસ વાકગો એક જ ન્નતનતા ખીબામાં ઢાળેલાં 
જ્વાં વાપરતાં હશે।. પણ દરરોજની વેચાણની વાતોનું પૃથક્કરણ 
જર્‌ર્‌ કરને. કાગળ ઉપર લખાયા પછી તમારી વેચાણની વાતોને 
દરેક શ ૬ કેવો! લાગે છે એ જેઈ ન્નએ. અહીંતહોં વેરાયેલું નિષેધા- 
ત્મક સૂચન તમે શોધી કાઢી શકરો. એ એક જ વસ્તુ વેચાણને કૈમ 
નિષ્કૂળ બનાવે છે તે નીચેની બીતા સાબિત ફરે છે. 

એક સેલ્સ-મેનેજરે એના હાથ નીચે કામ કરતા માણસ સાથે 
એક દિવસ ગુજરવાનું નક્કી કયું”. એ માણસનું કામકાજ બહુજ ઠં'ુ 
પડી ગયું હતું. સેલ્સ-મેનેજરની ન્તતિ-દેખરેખથી સેલ્સમેતનું કામ સારી 
રીતે વધવા પામ્યું. 

વાત એમ હતી કે એ સેલ્સમેત ઓછી મતની એકેસ-- 
સ્પેસ્યાલિટીનું કામ કરતો હતો, અને ખૂબ જ ઓછી કિ'મતને લઈ ને, 
જયાં સુધી એની ભૂલ સુધારાઈ નાહે ત્યાં સુધી, વેપારીને તે “ એ 
દેખાવમાં ખર્ચાળ વસ્તુ જેવી જ લાગે છે' એમ કહેવાનું ચૂકતો નહિ. 


 'સુચનતું રાર જ 


એટલે કે ખીજ શખ્દોમાં એને અર્થ ગે થાય કે “ જેવી દેખાય છે 
તેવી એ "ખરેખર નથી.” ઉપર કશું નિષેધાત્મમક સ્રયન એણે એની 
વૈચાણુની વાતોમાં ઉમેર્યા પછી એને! રેકર્ટ પચાસ ટકા ઘટી ગને. 


પોતાની કોથળાને જેસ્થી પકડી રાખનાર વેપારીને એ સેલ્સમેનનાં 
વ'"ાણુ એક જ વાતનો ખ્યાલ આપતાં હતાં અને તે એ કે એ સ્પેસ્યા- 
લિટી એ જેવી દેખાય છે તેવી "ખરેખર નથી, અથવા વેપારીને એમ 
પણ્‌ થતું કે એ સ્પેસ્યાલિટીના દ્વેખાવનાં જ નાણાં હતાં-એતી ઉપ- 
ચોગિતાનાં નહિ. ધણા'ખરા મ્રાહકે। દેખાવની બહુ દરકાર નથી કરતા 
પણુ એના ટકાઉપણા ઉપર જ ધ્યાન આપે છે. 


આ સેલ્સમૈને આ જાતનું કાંઈ પણુ કહેવાની જરૂર જ ન હતી. 
એના દેખાવ માટે એને જે ખાસ કહેવાની ૬૦છા જ હતી તો એવું 
કાંધ કહેવાની જરર હતી જેમકે, “એ યત્ર ઊંચી કિ”મતતાં યત્ર! જેટલું જ 
કામ આપે છે, એટલું જ નહિ પણુ દેખાવમાં પણુ એમને ટક્કર મારે છે. 

ધણી વખત આવી નાની વાતો તમને નકામી લાગશે, તમે એ 
રીતે વિચારો તેમે ભલે, પણુ આવી નકામી અને નજવી વાતોની 
ખરેખર કિ'મત છે. અને એ, તમે કાઈ વસ્તુ ખરીદી હોય કે ખરીદ- 
વાની ના પારડી હોય ગએનાં કારણોનું પૃથડ્કરણુ કરશે તો, સહેલાધથી 


પુર્વાર્‌ થશે. ઘારી વખત તમે ખરીદવાની અણી ઉપર હરો! અને 
વિચાર માંઠી વાળ્યો હશે. શું બન્યું ? સેલ્સમેને એવું રું કહ્યું કે તમે 


તમારું મન બલ્લા નાખ્યું? એ તમને યાદ ન હેય તો હવે પછી 


આવું કાંઈ બને તે વખતે એનું પૃથક્કરણ કરજ્ન, 


વેપારીના મન ઉપર તમે કહો એમાંથા જ તિષેધાત્મક અસર 
નથી પૅદા થતી. ભાંગેલતૂટેલ સેમ્પલ કે અણુધડ અખતરાએથી ધણ્‌ાય 
સેલ્સમેન વેપારીના મનમાં નિષેધાત્મક વલણ ઊભી કરી દે છે. ખાટી 
કરકસરથી કે ખેદરકારીથી સેલ્સમેન કાલ દેખાવ રજૂ કરે છે. જજ- 
રિત વસ્ત્રો નીચે સોનાનું હદય હશે, પણુ આજના જમાનામાં તે! 


ન્ન 


૮ર સકા તમાર છે. 


_માણુસતી કિ'મત એતા દેખાવ ઉપરથી જ અ'કાય છે. ઘણી રીતે આ 
વસ્તુ સાચી છે. વાંચનારમાંથી ધણાયે સ્વચ્છ દેખાવમાં માનતા દશે, 
એટલે માફે કરી શકાય એવા સ'ભનેગોમાં એક વેપારીના મનમાં નિષેધા- 
તમક લાગણી કેવી રીતે પેદા કરાઈ હતી એતો એક દાખલો અહીં 
રજૂ થાય છે. ર 


ત્રણેક મહિના પછી ને પ્રદેશમાં વ્યાપારી નકશાની પેટી માટે 
સેલ્સમેન કામ કરતા હતો ત્યાંનું કામકાજ એક'દરે સતોષકારક હતું, 
પૃણુ પછી દર્‌ અઠવાડિયે એનું કામકાજ ઠંડુ' પડવા માંડયું. એને 
ખબર નહોતી પડતી “કે એનું કારણ ચું હતું. એ બહુ જ નિરાશ થઈ 
ગયો, એટલું જ નહિ પણ ગમે લાધને છોડી દેવાની તૈયારીમાં જ હતો- 
ત્યાં અકસ્માત રીતે તેને તેતી 1નિષ્કૂળાતાનું કારણુ મળી આવ્યું. 


એક પ્રોસ્પેકટે કહુ 

“કદાચ હું ખખરીદુ(. એ તકશા ટકાઉ હશે, પણ્‌ દેખાવમાં એવું 
નથી લાગનું.' આ ટીકાથી પહેલી જ વખત એ સેલ્સમૈનને ખ્યાલ ગયે 
ક ચાલુ વપરાશથી તેના સેમ્પલના નકશાઓ દેખાવે રદ્દી થઈ ગચેલા 
હતા. તરત જ તેણે ક પનીને તાર કયોડ અને નવા નકરાનાં સેમ્પલ 
મગાવ્યાં, અને થોડા વખતમાં જ એનું કામકાજ ફરીથી હતું તેતું જ 
સુંદર રીતે ચાલવા માંડયું. 

ઉપર કહેલ દાખલામાં તમે સહેલાથથિી જ્નેઈ શકશો કે એક 
પણુ શબ્દ કલ્રા સિવાય પખ નિષેધાત્મક વલણુ કેવી રીતે ઉત્પન્ન 
ચાય છે. ભાંગ્યાતૂટયા નકશાએનેો દેખાવ ખરેખરી સરસ વેચાણની 
વાતોને ઉડાવી દેવામાં સફળ નીવક્યો. જે જે મત્રાણ્ઠાએ એ નકશાની 
“ખરીદીની ના પાડી તેમાંનો વરણો જ નાનો ભાગ એમતાં ન ખરીદવાનાં 
કારણોની પૃછપરછના ઉત્તરમાં કહી શકે કે એ નકશાઓ રદ્દી 
દેખાતા છતા તેથી તેમણે ખરીદી ત કરી. પણુ એ મુદાનું પૃથક્કરણુ * 
કરવામાં આવે તો રદ્દી દેખાવના તકશાએ જ એને માટે જવાબદાર હતા . 


1. ૨મ૦ઝડ્ન્ટ- :- 


ડક - ઝક -ઝટકર....1 


સકકક સય 4. ૩-૬, 


સૂચતતું સાસ હ 


 ચેતે સું કહે છે અનેશું કરે છે એ બાબતમાં સેલ્સમેને હમેશાં 
સદૈવ જમ્રત રહેવું જેઈ એ. નિષેધાત્મક સૂચનો કરવાં એ કેટલું સહેલું 
છે અતે એ અનેક રીતે થઈ જય છે, પણુ એક પ્રસ'ગ યાદ છે, જેમાં 
સેલ્સમૈને ખરૈષ્ખર વેચાણુ કર્યા પછી પણુ એ કેમ ગુમાવી ખેઠો. 

ખે ભાગીદારથી ચાલતી એક ક'પતીની કેટલાંયે અઠવાડિયાં થયાં 
એક સેલ્સમેન મુલાકાત લેતો હતો. પહેલી જ મુલાકાતે તેને એક 


જૂ... 


'ભાગીદારનો ભેટો થયે!, ત્યાર્પછીની કેટલીયે મુલાકાતો થઈ પણ બને 
ભાગીદાર સાથે મળે જ નહિ. અતે તેતી ધીરજ ખૂટી. તે ને 
ભાગીદારને મળવામાં ફતેહમ'દ થતો હતો તેતી જ સાથે વેચાણ બાબત 
વાતચીત કરીને નકકી કરી લેવાને! એણે નિશ્ચય કર્યો. 

સંલ્સમેને કરેલા દબાણના પ્રત્યુત્તરમાં પેલા ભાગીદારે કહયું: “ખીન્ન 
ભાગીદદારની ગેરહાજરીમાં હું કાંઈ પણુ ખરીદવાનો વિચાર જ કરી 
શકતો નથી.' 

' તમારા ભાગીદારમાં તમને ખૂબ જ શ્રદ્ધા છે, ખરું ને? ' 

“ અલબત્ત, મતે એમાં ખૂબ જ વિશ્વાસ છે. 

' અને તમારા ભાગીદારતે પણ તમારામાં એટલો જ વિશ્વાસ છે, 
એમાં શકા લાવવા નવું કાંઈ નથી. છે કાંધ ? * 

“કમ જ ઢો શકે?” 

ત્યારે તો આ દરખાસ્ત જ્યારે તમને માન્ય છે (જીએ એ 
ભાવાત્મક મૂચત) ત્યારે તમે આ વસ્તુ ડહાપણુપૂતક અને સારી રીતે 
ખરીદી કે એ બાબતમાં કાંતિભાઈ શેઠ (બીન્ન ભાગીદાર) માટે 
ગરશ્ન જ ર્નાહે રહે. ' 
સેલ્સમૈને ઉપર કહ્યું તેવી રીતે ચતુરાઈથી હા પડાવી અને વધા- 
રામાં સાથે રતિભાઈ ટેઠને તો એ ખરીદી માન્ય હતી એ જાતનું 
ભાવાત્મક સૂચન ઉમેયું'. એનો અથ એક જ થતો હતો કે રતિભાઈ 
શેઠે તો એ ખરીદવા માટે તૈયાર જ હતા. તે સેલ્સમેતે ઓડરખુક 


૧૬૦૯ ન પેસા સમાર ર 


અને પેત માઈ શેઠૅની પાસે મૂક્યાં. રતિભાઈ શ મ ઓર્ડ ર્‌ સહી 
કરવાની તૈયારીમાં જ હતા ત્યાં મેલ્સમેને ઉત્સાહપૂર્વક ઉમેયુ”: “ મતે 
દિલગીરી માત્ર એટલી જ છે 'કે કાંતિભાઈ શેઠ ક હાજર નથી, 
નહિતર, હું ફં માનું છું કે, એ તો બે સેટના જ ઓર્ડર આપત-ગએક 
એમને માટે અને બીને તમારે માટે.” 


ઓડ રખુક તુરતજ પાછી ધકેલાઇ-અલખત્ત, સહી કર્યા વગર જ. 


“મતે લાગે છે % કાંતિભાઈ આવે ત્યાં સુધી હું થોભી જ ન્નઉ'. 
એમતી સાથે જ હું વિચારી લઈશે. જેઉં એમતી શું ઇચ્છા છે? તો જ 
અમને બતેને સ'તોષ ચશે. 

વેચાણકળાના અભ્યાસીં તરરીકે તમે અહીં જરા અટકા અને 
આ ગ્રસગતું પૃથક્કરણ કરે. 


આ ઓર્ડર ગુમાવવા માટનાં અનેક કારણે છે-અધાં જ, શક્ય 
ઉપરના ચણતરને લીધે અથવા કહે કે વિષ ર હોવાને લીધે. એર 
મળી જ ગયો હતો, પણ્‌ સેલ્સમેને સામા મ્રાહકના "ખરીદવાના વાંધા 
ઉપર જ ટકેર કરતાં %ૂલાઈને કહ્યું ક એતે દિલગીરી માત્ર 
એટલી જ હતી કે બીજે ભાગીદાર હાજર્‌ ન હતો. રતિભાઈ 
શેઠે ઉપર એ અસર થઈ કે કાંતિભાદઇન! ગેરહાજરીમાં એણે ખરીદવું 
ન જેઈ એ. અલબત્ત, એ ઓડર ઉપર સહી કરવા જતો જ હતો. 
સેલ્સમેનને પાછો ધકેલવા માટે એને તક મળી ગઈ: “હું માનું છું ક 
એ બે સેટના ઓડર આપત.* એટલે ભાગીદારીમાં કાંતિભાઈ શેઠ એ 

મહત્ત્વનું પાત્ર છે, પણુ એ જ પરતું નથી. એ રીકાએ ૦૮ રતિભાધના 
મનમાં એક ”તનો વિરોધ ઊભા કયે!, એ આખું વાકય આમ તો 
તદ્ન સાદુ' જણાય છે. આપણે ન્નણીએ છીએ કે એ ઉત્સાહપૂર્વક બોલાઈ 
ગયું હતું. સેક્સમેતતા મતમાં તો એવે ખ્યાલ સ્વ'્નેય'હતો જ નહિ. 
પરતુ “ તે ખરીદત ' એ શખ્દ્દો એમ સૂચવતા હતા ક ગેરહાજર ભાગીદાર, 


ન 


જે રતિભાઈ કરતા નથી અને કરી શકતા નથી, તે કરી ખતાવત. 


.' સૃચસરનું શાગ્ટ 4 ૧૧ 


અલબત્ત, આપણે સમજએ છીએ કે આ દાખલામાં સેલ્સમેન: 
એમ જ માનતો હતો કૅ તે ભાવાત્મક સચત કરી રહ્યો હતો. ગેર- 
હાજર ભાગીદાર આ સૅટ જેઈ ને એમ્લા અધા “ખુ&્ી થાત કે 
એ પોતાની જતે જ એક વધુ સેટ ખરીદત. અતિ ઉત્સાહ સિવાય 
બીજાં કાંઈજ નહિ-પણુ નિષેધાત્મક અસર ઉપન્વનાર તત્તથી 
ભરપ્રર. એને ઓર્ચર તો ન મળ્યો, પણુ સચનના શાસ્ત્રના એક બહુ જ 
કીમતી પાઠં બદલામાં મળ્યે. 


ભાવાત્મક સૂચન બાબતની બહુ જ મહત્તની ચર્ચા કરતાં પહેલાં 


ઉચા. છુ, 


હજુ થોડેક નિષેધાત્મક સૂચન વિષે વિચાર કરીએ. આ વસ્તુ ઉપર 
જેટલો વધુ પ્રકાશ ફેજીઓ તેટલું લાભકર્તા છે. એક એવે દાખલે છે 
ક» સેલ્સમેનને જયા પહેલાં વેપારીએ એર આપવાનું નષ્જી કરેલું,. 
પણ્‌ સેલ્સમેનને જયા પછી એણે વિચાર બદલી નાખ્યો. એ દાખલે 
ગેમ પુરવાર કરે છે કે સેલ્સમેને પોતે શું કહે છે અતે કરે છે એ 
ઉપર પખૂબ જ જમ્રત રહેવું જેઈ એ. 


“તમારી જતે તમારા વાળ કાપો? એ સરમ વેચનાર ક'પ- 
નીતા જહેરખખર-1વિભાગનતા મેનેજરે એની એડવર્ટાઈઝીંગ એજન્સીએ 
નછિ સૂચવેલા એવા એક સાર્માયિકમાં જાહેરાત આપવાનું નક્કી કર્યું” 
હતું. માસિકમાં જે જાતનું હળવું સાહિત્ય [પિરસાતું હતું એ ઉપરથી 
એને લાગ્યું ક એ માસિકમાં એ સર નમતી ન્ન. "ખમ આપવી એ 
બરોબર છે. એથી તેણે એ પત્રના સ્થાનિક પ્રર્તિર્નાધિને તેને મળી 
જવાનું કહેવરાવ્યું. 


જાહેરાત ક પનીના સેક્સમેને પોતાની એકિસ છોડતાં પહેલાં એક 
ભૂલ કરી. તેને એટલી જ ખર હતી 'ક તે રંગતાથ ક. તા જહેરાત- 
વિભાગના મેનેજરને મળવા જતો હતો. એટલે તેણે પોતાના પ્રકારાન 
બાબત કટલીક નજર હ»કીકતોનું સાહિત્ય સાથે લીધું, જેમાંતું કેટલુંક 
તેને જ આઇ આવ્યું. 


૧૨ બ ચ્ક્ઞા તમાર છે. 
 જહેરાત-વિભાગના મેનેજરની ઓફિસમાં . પહેલું જ કામ, તેણે 
એ કયું કે ઊંચી કક્ષાના ધધાદારી માણુસો, જે તેમતું પ્રકાશન વાંચતા 
અને આત'દ અનુભવતા, તેમના તરફથી આવેલા પ્રશ'સાપત્રોની ફાઇલે 
કાદી. સાધારણુ રીતે કડીએ તો એ લેને “ હળવું વાચન? હોવાથી 
જ તે પત્ર ગમતું હતું, અને એ પતે! સેલ્સમેનને માટે સદ્અભિમાનની 
વસ્તુ હતી. 


એમ ફાધક્ષિમાંના અનેક પત્રો જેઈ ગયા પછી મેનેજરે ટીકા 
કરતાં કશું કે, “ મતે લાગે છે કે અમે તમારા પ્રકાશતનો ઉપવ્રોગ 
નહિ કરી શકીએ. તકામાં પૈસા ફૅકી દેવાનું અમને પાલવે નહિ.” 
એ પત્રો તરક *ંગળી ચૌધીને તેણે કહ્યું: “આમાંથી એક પણુ વ્યક્ત 
અમારા સરતમતા ગ્રાહક નથી. તમારા માસિકમાં આવતી સામર્માથા 
મતે લાગેલું કે તમાર પત્ર અમારે માટે બહુ જ ઉપયોગી થઈ પડશે. 
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આ દાખલામાં સેલ્સમૅન દ્રેખીતી રીતે દોષને પાત્ર છે. "માસ 
ધ'ધાદાર]| વ્યકિતએના પત્રોથી ૪લાપને, અને સાથે સાથે એ જ 
પત્રોએ ભીજ્ન અનેક જુદા જુદા ધંધાના જહેરાત દેતારાઓને 
આકષ્યાં હતા એ સત્યથી દોરવાઈ, તેણે ભાવાત્મક સચનમાંથી જ 
નિષેધાત્મક સચન બતાવ્યું. એ ફાધ્ક્ષેમાંતા બસો-ત્રણસો પસમાં એક 
પણુ વબ્યાકેત “તમારા વાળ તમે શનતે જ કાપો' એ સરજન્‍નમ વાપર- . 
નાર ન હતી. માસિકના ફેલાવાના જરા જેટલા ભાગતે રજૂ કરતા 
એ પત્રોએ એનું નિરરથકપણું સૂચબ્યું. 

આ દાખલામાં સેલ્સમૈને વિચાર કરવો જેઇતો હતો કે જહેરાતી 
મેનેજર “સસ્તા' ફૈલાવાવાળા પત્રની શોધ્રમાં હતો. ન્યાયાધીશે, 
વકીલો, મોટા. હોદ્દારો કે સમદ ધધાદારીએ હાથે વાળ કાપીને 
ચારે-આઠે આતા બચાવવાની તરખડમાં કદી ન જ પડે. એ પત્રોની 
ફાઈલ એણે તજરથી બહાર રાખી હોત તો એને જાહેરાતને કેન્ટ્રાકટ 
'૪રૃર મળત. 


સૂચન સાચ * _ જ્૩ 

નિષેધાત્મક અને ભાવાત્મક સૂચનો આમ અનેક રીતે ગ્રાહક 
પાસે પહોંચાડવામાં આવે છે, જેકે તમારી વેચાણ માટેની વાતોમાં 
 નિષેધાત્મક સચતનો અશ પણુ ન હોય, છતાં તમે વેપારીને ને 
રીતભાતથી મળા એમાં પણુ ધણી વખત નિષેધાત્મક અસર આપતા 
હા છો. અગાઉ તેણે તમને કદી ન ન્નેચેલ હોય, અને તેની સાથેના 
તમારો મેળાપ દીલીપોચી કે આનાકાતીભરેલી રીતે થયો હોય, તો 
તમે વેપારીના મતમાં સ'દેડ ઉત્પન્ન કરવાના-અતે સ'દેડ એટલે જ 
નિષેધાત્મક ગુણ. તેના ઉપર પહેલી અસર તમારી પોતાની પડે છે- 
તમારા માલની નદિ. તમારા પ્રથમ મેળાપે જ તમે ત્ત્તત્‌ કરવા 
લાગા કે ક્ટગાપણું બતાવા તો તમારા ઢીલા-પાચાપણા માટે 
આશ્ચર્ય દર્શાવતા વેપારીને તમે દોષ દ શકે ? તમે જે વસ્તુ લધ ને 
એની પાસે જએ છે એ માટે તમારે જ્ટ્લું જણનું જોઈએ એ 
ન #તણુતા હો અને તમે જે રજૂ કરો છો એ બરાબર ત હોય, તેથી 
તમારામાં આવેલી નરમાશ કે ઢીલા-પોચાપણા માટે તે આશ્ચર્ય 
દશાવૅ તો તમે દોષ દઈ શકે! ? તમારો માલ ભલે દ્નિયામાં ઉત્તમ 
હોય, એની ખીજ ન્નેડી મળી રકે તેમ ન હોય, પષા વેપારી તો 
આ કરશું #ણતા હોતો જ નથી. તેતા ઉપર તો તમારી જ-તમારા 
એકલાની જ-અગર હોય છે. એટલે એ ખાસ જરરનું છે કે તમારે 
તેની સાથેનો મેળાપ શાંત, વિશ્રાસપ્રેરક અને કુદરતી હોવે! જેઈ એ. 
ગે ખતા ઉપર ભાવાત્મક અમર ઉપર્નવનારો હોવો જેઈ એ. હમેશાં 
એ યાદ રાખબભ્ે છ વેપારી હમેશાં બચાવ માટે તૈયાર જ હોય છે. તે 
સદેડશીલ હોય છે. તે તેતી બચત રકમનું રહ્ષણ કરતો હોય ?.. 
કુદરતના નિયમાનુસાર તેમ જ આત્મરક્ષણાથેપ તે ખબરદાર રહે છે. 

મેળાપ ઉપર તો પુષ્કળ લ'ખાયું છે અને વેચાણુકળાના અભ્યા- 
સીએોા માટે એ ખાસ સમજવા નેવું છે 

અમેરિકાની એક મોરી પેટીના સેલ્સ-મેનેજરે પોતાના હાથ નીચે 
કામ કરતા સેલ્સમેતો માટે નિષેધાત્મર અને ભાવાત્મક યુચનોતા 


"૬૪ ઃ જિ ' ધૈસા તમારા. જે. 


(સિદ્ધાંત ઉપર થી કેટલીયે સચનાએ। તૈયાર કરી છે. તેના સેલ્સ- 
મેન્યુઅલમાં “ન કરતા' એ મથાળા નીચે નીચેનાં ફરમાતે લખ્યાં છેઃ 


ખૂબ સળેખમ શરદી થઈ હોય ત્યારે કોઈ પણ વૈપારીની 
મુલાકાત લેતા નહિ. 


વેપારી ક મ્રાહકતે “તબિયત "ખરાબ થતી જાય છે' એમ કા હેતા નહિ. 

તમને લાગેવળગે ત્યાં સુધી માંદગીતી ચચા કરતા નહિ. 

પ્રાણુધાતક અકસ્માત, બે“કાનું બંધ થવું-એટલે દિવાળાપટીમાં 
જવું, ધ ધાની ખેહાલી કે કોઈ પણુ જતની નિષ્કૂળતાની વાતો કરતા નહિ. 


સેલ્સમૈત જ્યારે શરદી, માથાના દુખ્માવો, થળ કે એવાં દરદોથા 
પીડાતો હોય, જતી તિશાનીએ એતા ચહેરા ઉપર દેખાઈ આવતી 
હોય, ત્યારૈ તેતે કાંઈ પણુ કામ ન ફરવું એમ કહેવું ગમે જરા જલદ 
તો છે જ. ખીજ ખાજા એમાં જરા શકા નથી ક એવી સિરથાતિમાં 
પેલી ભાવાત્મક સૂચના, જે વેચાણુમાં ઘ્રણો જ મહત્ત્વનો ભાગ ભજવે 


પ 


ને ગને ઈ જ ૧11» બ ક તફ ક. 
કે, તે સેલ્સમેન માટે લઈ જવી અત્યત મુસ્કેલ છે. 


નું 


આરતના રે્‌ાદણાં 

આ એક ન ગમે તેવી હછીકત છે, પરતુ એ સત્ય છે ક કેટલાયે 
સલ્સમેનો વેપારીને ખુશખુશાલ ન રાખી શકે એવી વાતો વહેતી 
મૂકી પોતાના જ પ્રયત્નોને પોતે જ તોડી પાડ છે. આ વાત જરા 
વિશદતાથી વિચારીએ. 

એક સેદ્સનેન કસબાના એક સ્ટોરમાં જાય છે અને જમીત ઉપર 
પોતાની થેતીતે કેજી થડા ઉપર લ'બભાવીતે ઉત્સુકતાથી વેપારીને પૂછે છઃ 

“કાં, કમ ચાલે છે ધધાપાણી ₹?' એતા અવાજમાં અ! શાજનતક 
ઉત્તરતી અપક્ષાના અરા છે. 

દમ વગરનાં |' સામાના મતતેો બરાબર બ'ધખેસતો : (અતે સાથે 
પોતાના બચાવના પણુ ) જવાબ આવે છે. 


સૂચતતું શાર પ 


“એ જ મોકાણુ બધેય !' સેલ્સમેન બરાડી ઊડે છે. “હું હમણાં જ 
અકલેશ્રરથી આવું છું. ત્યાંના પેલા ભિષખાભાઈ ને તો ઓળખો છે 
ને? એ કહેતા હતા % છેલ્લાં બે અઠવાડિયાં ખરાબ ગયાં છૅ-વીસ 
વરસમાં નથી દીઠાં તેવાં !' વેપારી પણ્‌ માથુ' ધુણાવી કહે છે: “તિરાશા- 
જનક !*-અતે સ્ટોરમાં દાપ્મલ થયેલ શ્રાહક, જે થાડી રોકડેથી ખરીદી 
કરવા માટે આન્યો છે, તેના તરફે ફરે છે. ત્રાહક ત્યાં અટદ છે અને 
કાંઈ પણ્‌ લેવાને બદલે આ વાતો સાંભળવા ઊભો રહે ૪. 

અલબત્ત, હૈં તો આશાવાદી ષું એ તમે સમજને છે. જ્યારે 
મે મુંબઈ છોડ્યું ત્યા? ત્યાં પણ સ્થિતિ.ડીક હક 'ખરાબ હતી. આ 
[રાયાળા પૂરો થતાં પહેલાં આપણે અનાજ માટે માણસોની કતારે 
“ખકકાયેલી જશું અતે એ જ સ્થિતિ બીજાન ધ'ધાઓતી થવાની છે. 
અચ્છા, ત્યારે ધારું ૫ડું ક આજે તો તમને કાંઈ બતાવવાના અર્થ તથા. 

“ના, આને તો કાંઇ જ નદછિ.* 

“વાર્‌, સાછેબજ ત્યાર. 

વક કાંઈ પણ “ખરીદ કયાં વગર જ' રસ્તો માષે છે-પાકીટના 
ગજા પર જરા વધુ ક ર લગમાવીત, વેપારી એકલે બેડો બેક મૃસી- 
ખબતોનો વિચાર કરી ઠરી દુમી થાય છે. સેલ્સમેન એક ઝ્રારમાંધાં બીશ્ત 
સ્ટોરમાં જાય છે અને સાંજ સુધીમાં દસ-બાર વેપારીએ અને પચાસ- 
સાઠ બીશ્ન માણસોનાં મત અનિષ્ટ સૂચનોધી ભરીદે છ. મુંબળઈવી 
આવેલ એક માણસે એમને કેટલીથે ભયકર વાતો કરી છેઃ સોએ 
પૈસા માટે પૂરતી તકેદારી રાખવાની છે. ઘરમાં જેમ બતે તેમ ઓછું 
ખચ કરવાનું %* 

વરસતે વરસે 

ન કટલાયે સેલ્સમેન એવા હોય છે % એમને મત વરસતા વરસાદે, 

અકારથધેયા કે ધેરા દિવચે કોઈ પણુ પ્રોકારતું વેચાણુ થઈ શકે જ નહિ. 


સ. કી 


જે સેક્સમેનત આ ભ્રમણામાં હે!ય છે તે આળસુ અને નિષેધાત્મક 


અતર સૂ્ાતમારાજે 


વલણના હોય છે, અથવા તો ગુસ્સે થયેલાને કેમ હસાવવા ક 
' નિષૈધાત્મકને ભાવાત્મકમાં કેમ ફેરવવું તે તેએ જણુતા નથી હોતા. 

આખોહતા જ્યારે એટલી ખધી તિરાશાપ્રેરક ન હેય ત્યારે 
વેપારી % મ્રાહહ જેટલા લહેરમાં હોઈ શકે તેટલા આવે વખતે ન 
હોય, પણુ ને સેલ્મમૅન પણુ એમ જણાવે ક તેના ઉપર પણુ ત્રડતુની 
અસર થાય છે, તો વેપારીની માર્તાસિક સ્થિતિ તા ચોક્સ ન સુધરે. 
ભાવાત્મક સૂચતના ઉપયોગથી સેલ્સમેન વેપારીને ગ્મેમ જરૂર વિચારતો 
કરી શષ કે કાળાં વાદળાં પાછળ સૂર્ય પ્રકાશે છે, અને એક વખત 
તૃપારીને એ પ્રકારના માનસિક વલણમાં લાવ્યા પછી એને જરર 
ચવાનું કે એતા ધધા જેવો સરસ ખીજે ધોર નથી જ. આમ કમ 
બતી શક એ નીચે લખી વાતથાં બરાબર સમજશે. 

ખોરાકની વિશિણ્તાની પેટીના સેલ્સ-મેનેજરને એક દિવસ એ 
પ્રદેશના એક શહેરમાં તેતા સેલ્સમૈનને મળવાનું થયું. તેને ખી 
દિવસે વરસાદ ધે!ધમાર વરસતો હતો, આકાશ ખૂબ જ ધેરું હતું અને 
ક્રાઈમાં આશાવાદ પ્રેરી શકાય એવે! દિવસ એ ભાગ્યે જ કહેવાય. 

સવારમાં જમવા જતી વ"ખતે જ્યારે બને ભેમા થયા ત્યારે 
મેનેજરે જ્યું કે સેલ્સમેતનો આ વરસાદમાં બડાર જઈને કાંઈ ધ'ધે 
કરવાનો વિચાર નથા. 

“ આ વરસાદમાં જઈ ને નકામાં આંટા મારવાનો રું અથ છે ₹' 
સેલ્સમેને ટીકા કરી. 

“ગમે તેમ પણ આપણે બે-ચાર જગ્યાએ જઈએ તો ખરા |” 
સેલ્સ-મેનેજરે પકડી રાખ્યું. અલબત્ત, સેલ્સમૅનથી ના તો પાડી શકાય 
તેમ હતું જ નહિ, પણુ તે દિવસથી અત્યાર સુધી એ સેલ્સમેનને એ 
વગ્સતા વરસાદમાં બહાર જવા માટે દિલગીર થવું પડયું નથી. ભાવા- 
ત્મક સૂચતનો એક મહામૂલો સિદ્ધાંત એ શીખ્યો અતે ત્યારપછી 
જ્યારે વરસાદ ધોધમાર વરસતો હેય કે લૂ વાતી હેય એવા દિવસોમાં 
પણુ તેણે અત્યાર સુચમાં હન્નરો ઓ”? લીધા છે. 


સચનતું. રાપર શષ 


પહેલા જ વેપારી પાસે તેએ ગયા ત્યારે એની દુકાનમાં કાઈ 
શ્રાહક નહોતો., અને વરસાદ વરસતા કે સોગિયા દિવસમાં સાધારણુ 
માણુસ ઉપર્‌ ને જાતની અસર થાય છે તે જતતી 'ખતન્તતાભરા 
અસર તેતા ઉપર પણ્‌ હતી. (સેલ્સમેન સાધારણુ માણુસથી 'પર 
મણુાય છે.) ખ'તેની સાથે રહેતી સેમ્પલ-કેઈસ એ શા માટે આવ્યા 
હતા તે કહી આપતી હતી, અને દેખીતી રીતે વેપારી કાંઈ એમને 
જેઈ ને ખુશ ન થયો, બલકે એના ચહેરા ઉપર 'ખિજવાટતૌ નિશાનીઓ 
પણુ જણાઈ. પણુ એક પળ પછી તેના નિરાશાજનક ચહેરા ઉપર 
કાંઈકે શાંતિ પથરાઈ. 

“આજ તો અદ્ભુત રીતે પાણી પડી રહ્યું છે, કેમ (મિ. શાહ ?” 
સેલ્સ-મેનેજરે હસતે ચહેરે વેપારી પાસે જતાં કહ્યું અને ઉમેયુ“: “ શહૅર- 
ના રસ્તા ઉપર પથરાયેલ પોટલે પોટલાં ધૂળ અને જ'તુએઓન્દી સક્ટાધ ને 
ન ગણીએ તોપણુ આજે આ દેશના હજરો ખેડૂ તો હરખથી ફાટફાટ 
ચતા હશે. ? 

નિજવ .ખીબાંઓ સેલ્સ-મેનેજરન્ધી એ જરા જેટલી વાતચીતને 
ન્યાય આપવા અસમથ* છે, પણુ એણે જે કહ્યું તે એવી રીતે ક 
“ણે તેને દસ લાખને દલ્લો ન મળ્યે! હોય ] 

“ ખેડૂતો માટે એ ભલે સાર્‌ હોય, પણુ આને તો કોઈ માણસ 
ઘરમાંથી બહાર નોકળતો ૦7 નથી.” 


“ મિ. શાહ, શાંતિના દિવસામાં 7 લડાઈ માટે તૈયારી કરવાનુ 
કહેવામાં આવે છે.' સેલ્સ-મેનેજરે હસતાં «તાં કહ્યું. “વરસના (૩૦૦ 
બીન્ન દિવસોમાં ન્ત્યારે માણુસો ઘરમાં ભરાદ: તથી રહેતા ત્યારની તે 
સ'ખ્યાબધ માણસોની જરૂરિયાતને પહાંચી વળવા માટે કરવી ન્નેઈતા 
તૈયારી સારું આજના જેવે! દિવરઃ-ત#યારે કોઈ પણ માણસ આપ- 
ખુને અડચણુ ન કરી શકે-કયારે મળવાના હતો ?' 

અચૂક નિરાશાજનક કે નિષેધાત્મક વાતાવરણને આશાદીપહ 


૧૮૯ સ ક ક ર મ રઔૈસા તમારા છે 


“અથવા ભાવાત્મક વાતાવરણુમાં “કેમ ફેરવી નાખવું તેના આ એક અતિ 
સુંદર દાખલો! છે. માનસશાસ્ત્રનાો અભ્યાસ જેને નથી એવા કાઈ પણુ 
સેલ્સમેન માટે વેપારીની સાથે 'વાતાવરણ ઉઠદ્દેગભયું છે ' એવી 
હા એ હા પાડવાની ભૂલ કરવી એ તદન સહેલું છે. ' 


ભાવાત્મક વલણને નિષેધાત્મક ટેકા આપવો એ મૂર્ખાઈલરેલું 
છે. એવી પરિસ્થિતિમાં વેપારીને "ખરીદવા માટેની ખરી માનસિક 
4સ્થાતિમાં લાવવો બહુ જ મૃરકેલ છે. 

જીભના 1વેનાશક સખલને ટો મારી નાખ્યુ 

“ધણી વખત મોત એ સોનેરી વસ્તુ છે', તેમાંય વેચાણકળામાં 
અથ'હીન વાતચીત પણ્‌ વ્રણી વખખત ણક થઈ પડ છે, 
એટલે સેલ્સમૈને જને તે કરતાં જરા પણુ વધુ વાતચીત ન કરવી. 
થોડા વખત પહેલાં નજરે જ્ેયેલો એક પ્રસંગ યાદ આવે છે. એ 
ઉપરથી ફલિત થાય છે" વધુ પડતી વાતચીત કદી ઉપકારક નથી થતી. 


પોતાના ધા માટે ઉત્સાહભરપ્રર પણુ બીજ વાતોમાં અધૂરા 
એવા એક સેલ્સમેનેૅ એક વેપારી પાસે અસરકારક રીતે પોતાના 
ધંધાને લગતો પ્રસ્તાવ રૂતૂ કવેઈ. વેપારીના મત ઉપર “ખરેખર અસર 
થઈ એટલે સેલ્સમેને તરત જ આગ્રહ કર્થો અતે ઓડરખુક કાઢી, 
પરતુ તીચેનો કારબત પેપર ઠીક કરતાં કરતાં તેણે ઉત્સાહપૂવ“ક 
કહયું: “ટૂક મૃદ્તમાં જ અમારા ધધઃમાં એટલે બધે સુધારો થવાનો 
છે ક જી ઇરીફાક “ની અમને ચિતા જ નહિ રહે.” 

સૅંલ્સમેનતા આશ્રય ક વેપારીએ નિશ્ચયાત્મક રીતે કહ્યું : “મને 
લાગ છ ક અત્યારે હું ઓડર નહિ આપું.” 

વેપારીએ શું વિચાયુ” એ ખરેખર આ છતું: “ નને તેની ક'પની 
હજુયે હરીફ માલથી ડરે છે, તો બહેતર છે કે ન્યાં સુધી એમના 
સુધારા-વધારા સંપૂર્ણ ન થાય ત્યાં સુધી કાંઈ પણુ ખરીદવું નહિ. 


સૂનું શર્ટ સ ૧૯ 


અત્યારે તો હરીફ લાઇન એમના ઉપર સરસાઇ ધરાવતી 
હોવી જ જેઈએ. 


સેલ્સમેનને મૂખાઈભરેલી ટીકા કરતાં જે ઉત્સાહે એને પ્રેથો 
તે ઉત્સાહની આપણે કદર કરી શાીએ, પણુ સોએ નવ્વાણું ટકા વિનારાક 
નીવડે એવી એ ભૂલ હતી-વિતાશક એટલા માટે કે વેપારી હમેશાં 
ખચાવપહ્ષે હોય છે અતે સેલ્સમેતના હુમલામાં નબળી કડી પકડી પાડવા 
તૈયાર જ હોય છે. વેપારી હમેશાં એની ચેકખુકના બચાવપક્ષે હોય 
છે, અને પવત્ત કરતો સેલ્સમેન એની જમા રકમ એઇછી કરવાના 
ગ્રયત્નમાં હોય છે. 


આ દાખલામાં સલ્સમેને હરીફ માલ તરક ધ્યાન ખે'ચવાની 
જરા જેટલી પણ જરર ન હતી, જેક એની ધારણા સારી હતી, 
પણુ ધર્વાન એવે નહોતો ઊઠતો, અને એ બધા પછીય એ સલૂનમાં 
થતી વાતો જેવી નકામાં વાત હતી. વેપારી ધ્યાન ન ખે'ચે તો 
હરીફ-માલનુ' અસ્તિત્ત જ ભૂલી જાએ।, 


ઉપર કહ્યું તેમ ઉરીક-માલનું આંસ્તત્વ ભૂલી જગા, પણુ 
જ્યારે વેપારી ખુદ્ધિપુરગ:સર હરીષૂ-માલને વચ્ચે લાવે ત્યારે એક 
વીમા-ક'પતીના સેલ્સમેને સપેવા એક ત્રાહકની સાથે જેવી રીતે કામ 
લીધું તેવી રીતે તમે પણુ એનો એવી જ ચતુરાઈથી ઉપયોગ કરે. 
એક ચ્રાહકને વીમાની કેટલીક પોલિસીએ લેવાની હતી. તે તાજેતરમાં 
પરણ્યો! હતો, અને જેમ “ટલાક તવા પરણેલાઓ વીમાને જવાબ- 
દારીની દૃદ્રિએધી જૂએ છે એ દણિથી એ પણુ જેવા માંડ્યો. 
પણુ વીમા--જગતનો એ કાઈક જણુકાર હતો એટલે કેટલાયે મેશ્સ- 
મૅનોએ તેની મુલાકાત લીધી, અને આ'ખ?ે શ પસદગી માટે તેણે 
એ કફ'પની નકી કરી. બેમાંથી એક ક પનીના સેલ્સમેનને પેલા મ્રાહકે 
કહું: “સર્વદેશીય ક. મને તમારી કપની કરતાં આટલી રકમ---અમુક 
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સ“ખ્યા-પ્રીમિયમમાં ઓછી આપવી પડવાનું કહે છે. 


૨૬.3 ક : ચસ તમારા“છે. 


“ખરેખર તો--”સેલમૅને તેના શખ્દોનો ધટતો અથ" લઈ ને 
વળતાં જ કલ્યુ: “તેમણુ એનુ' સાચુ મૂલ્ય જાણુબુ' જોઈએ? 
તમારા હરીફ ઓર્ડર ન લઈ જવા પામે એમ માનીને તમે. 
પોતે પણુ એ વાકય વાપરીને ગ્રયત્ત કરી જીએ. તેમણુ એનુ' 
સાચુ' મૂલ્ય જાણળુ' જેઈએ આથી વધુ ભાવાત્મક કે વધુ સચક 
કાંઈ ન હોઈ શકે. ઊંચી કિ'મતની પોલિસીના બચાવમાં હ#નર જનતની 
ખીજી દલીલો એને ન હલાવી સકત. તેને કિ'મત માટે દલીલ કરવી 
હતી. ઉત્તમ પોલિસી મેળવવા માટે પૂરતી તપાસ કરી «તી. પણુ 
લગભગ દરેક વ'ખખતે એવી તદખીરને ઊંધી પાડી શકે ગએવા માર્મિક 
અને ભાવાત્મક સને એ તદખીર ઊંધી પાડી. 
તે્‌ચાણુકળાના અભ્યાસી તર્રીક હરીકફ-પોલિસી સસ્તી હતી તે 
દલીલનો તમે શું જવાબ આધ્યા હોત ? અ; દાખમલામાં કિ'મત આએ 
મોટી વાત હતી, છતાં એક જ ભાવાત્મક સૂચનથી સેઃસમેને આખીચે 
વાતમાંથી કિ'મતનો પ્રશ્ન જ ઉડાડી દીધે! અને એણ ઊંચી કિ'મતની 
પાલિસી માટેતો ઓડડર મેળગ્યો. અલબત્ત, અ સેલ્સમેને ને રીતે 
। 


# “હ 


યોગ્ય ઉત્તર આપ્યો તેવી રીતે બંધબેસતા ઉત્તર આધવાનું હરડમે 
શક્ય હોતું નથી. ખરેખર તો શ છરીશને લગાવેલા ફટકા જ હતો, 


“હ્ય 


પણ ઝરવા શખ્દોમાં યોજેલા હતો કે તેમાંના સાચા દશ સ્વરભેદના 
સાધનરૂપ બન્યે!. 
એકન્વેપારીની કેટર્વઈંક નિષ્ફળ મલાકાતો લીધા પછી સલ્સમૅનને 
આશ્રય થવા માંડે ક એ વેપારી પાસેથી કદી ઓ”ર મેળવી શકાશે 
કે “મ, તો ગએ કદરતી છે. પણુ આશ્રય જનકતા "ખરાબ છે, એ ખરાબમાં 
ખરાબ પ્રકારનું નિષેધ છે. તે તમને પોતાને જ સ'શયમાં મૃકી દે છે. 
આશ્રય ન પામો પણુ તમારી“તરછીબો બદલે. એક ખેલાર્ડી લડત 
દરમિયાન એક જ રીતેઃલડયે જય છે, વારાફરતી હાથ-બદલે નથી કરતો, 
એ પતરા નથી રચતો કે આધેો-પાછા થઈ ને વ્યુહ નથી બદલતો તો 
સમજી લેવું કે 'એ"બડુ જલદી સ્વશ્નજૂમિમાં જઈ પચ્વાનો. ' 


સૂનું રાજા ર્% 


બીજી મુલાકાત પછી બતવાનજ્ેગ છે કે તમે એમ ખોલી ઊઠે ક, 
 “ હૈ તમને આમાં રસ લેતા નહિ કરી શકું ?₹' એના પરિણામ વિષે 
તમને ચોક્કસ સરેહ-નિષેધાત્મક-હેોય તે સિવાય, 'કેળવાયેલા સેલ્સમેન 
તરીકે, તમે કદી એમ નહિ કહે. અતે હુમલા માટેની નવી તરજીબ 
અજમાવી ન હોય ત્યારે તો આ વાત ખાસ "ખાસ સાચી છે. દરેક 
મુલાકાતે તમારે વેપારી ઉપર નવી રીત-અલખત્ત ભાવાત્મક-અજમા- 
વવી જેઈ એ. 

એક સૅલ્સમેનનં, એક વેપારીની કેટલીયે નિષ્ફળ મુલાકાતો લીધા 
પછી, છેવટ એમ લાગ્યું કે એ વેપારીના સનમાં કાઈ વાંધો-બહુ જ 
મોટો અથવા જરા જેટલો-છે, જે તેની અને ઓર્ડરની વચ્ચે ખોચાઈ 
ગયો છે. એટ્લે ત્યાર પછીની મૃલાકાતે ઝાઝી લપછપ ન કરતાં સીધે- 
સીધું વેપારીને પૃછયું ક તેને શુ વાંધો હતો ? વેપારીએ એક વાંવે 
રજૂ કયે. 

“તમોને ફ્કત એ જ વાંધો છે ને? ફકત ગએ જ રબ્દ 
ઉપર “કુછ બિસાતમાં નથી' એવા ભાવનું અભિતમથી કહેલું. 


૬૭ 


દદર 


૩. ” 


“ તારે તે! તસે અને હું આજે અતે હમણા જ એ 
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સોહે પતાવવાના; મિ. શાહ ! 

એથી વધારે સારું ભાવાત્મક સૂચન તમે નહિ કરી શકો. અલ- 


અત્ત, સેલ્સમેન છુપાયેલા વાંધાને બહાર કાઢીને તેને સપૂણષ્યું દૂર કરને 
' વવિસ્મૃતિની "ખમાં ફી દેવા માટે તૈયાર જ હતો, અતે એથીયે 
વધુ સુંદર તો એ હતું કે તેણે વેપારીને એવી હદ્દે બાંધી લીધો ક 
આખરે તેતે કબૂલ કરતું પડયું કે તેને એક જ ખરો વાંધો હતો. 
“યારે તે! તમે અને હું હેમણાં જ એ સોદેદ પતાવ- 
વાના? ગને અર્થ એ કે 'ધધાને લાગેવળગે છે ત્યાં સુધી બીજી કશી 
હરકત આવવાની જરા જેટલી પણુ જગ્યા નથી. આ સત્ય હતું કે 


. ૨૨ તી સૈસાતમાસરજે 


નહિ, પણુ એ પળે તો વેપારી જે વિચાર કરી શકે તે ભાવિ વેપારી 

સબધતી સેલ્સમેનની "ખાતરી માટે જ હોઈ શકે. તેનો સદેડ-તેવે 
નિદેશ-એ નવ શબ્દોએ નિમૃષળ કરી નાખ્યો. પ્રશ્નના ઉત્તરે જ વાંધાને 
એણેો કરી નાખ્યો. ર ર 

તમારી દરખાસ્ત સામે એક કે વધુ વાંધો છે એ નનતની કબૂલાત 
જિદ્દી વેપારી પાસેથી કરાવવી હમેશ રાકય નથી હોતી. તમે એને 
કબૂલ કરવાની ફરજ ન પાડે તો ચૂપ રહેવું એ વેપારીનો હક છે. 
પણુ ધારે ક એક વેપારીની તમે કેટલીયે વ'ખખત નિષ્ફળ મૃલાકાતો 
લીધી, તો તમે પણુ એક સેલ્સમૅને ત્રણેક નિષ્ફળ મૃલાકાતો પછી જે 
રીતે કયુ” તેમ કરી શંદ્દા કો. 

એક વેપારીએ એ સેલ્સમૅનની દરખાસ્ત વિચારવાની જ ના 
પાડી હતી-એમાં દમ નહેતો એ કારણે તહિ, પણ્‌ એને લાગતું હતું 
% એની એને જરૂર જ નથી. 

ચોથા મૃલાકાતે ન્યારે તે વેપારીની ઓઆક્રિસમાં દા'ખલ થયે! ત્યારે 
તેણેું કહ્યુ: “ખોટા રૃપિયાની સાથે મને ન સરખાવતા, શ્રી. પંડિત, 
પણુ મારી પાસે કાંઈક એટલુ' બછુ' સરસ છે કે મને તમારાથી 
દૂર રહેવા દેતુ' નથી. એવું જણાય છે કે મારા બધા મ્રાહકા 
દુતિયાના સાવચેતમાં સાવચેત "ખરીદી કરનારાએ છે. તેએ વિચારવા 
માટે વ"ખત લે છે, અને એ બરોબર છે, કારણુકે તેમનો પહેલો ઓર્ડર 
મળી ગયા પછી તેઓ ઉમેશને માટે હિમાલલ નવા અચળ ગ્રાહક 
બની રહે છે. મારી છેલ્લી મુલાકાત પછી તમારો એર્ડર ટપાલમાં 
આવવાની એ' ખરેખર આશા રાખેલી, ગમે તેમ પણુ હું અહીં 
તમારો જરા જેઢટલે। જે કાંઈ વાંધો હોય તેતો ખુલાસો કરવા તમારી 
સેવામાં હાજર છું. તમે ન સમજતા હો એવું ડરું છે ? ”” 


વેપારીએ કહ્યુ-તેની દરખાસ્ત તે બરાબર સમનેલ છે, અને 
વેપારી કાંઈ ખોલે તે પહેલાં સેલ્સમેને તેતી સામે ઓડરખુક ધરી દીધી. 
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આ દાખલાનું પૃથક્કરણુ ડરીએ તે! સમન્શે કે એના પહેલા 
જ વાકયમાં ત્રણ ભાવાત્મક સૂચનો ભર્યા છે. તેની પાસે “ દૂર 
ન રહેવા એટલું બધું સુંદર”, “ગ્રાહદ્દા હિમાલય જેવા અચળ હતા”, 
“તમારા ઓર્ડરની આશા રાખી હતી.'' છેલ્લે તેણે વેપારીને દરખાસ્ત 
બાબત કાં નનણુવા જેવું બાકી રહેતું હોય તે જણાવવા માટેની હદ 
આંધી દીધી. પરિણામે વેપારીને વાંધો ઉઠાવવા જેવું કાંઈ રહ્યુ જ નહિ. 


ભાવાત્મક અને નિષેધાત્મક સચને। માટે પુસ્તકો ભરાય એટલું 
લખી શકાય. નિધેધાત્મક સૂચન વેચાણને નણ કરી નાખે છે અને 
ભાવાત્મક સયન વેચાણ્‌ ફરવામાં ખૂબ જ અગત્યની વસ્તુ છે એ 
બતાવવા માટે સેકડો દા'ખખલા ટાંકી રાકાય. એહીં તો આપણે એટલું 
જ વિચારીચે કે દરેક સેલ્સમેને થોભીને તેની વેચાણુની રનતૂઆતનતે 
અભ્યાસ કરવો, કાગળ ઉપર લ'ખાયા પછી એ કેવી લાગે છે તે જેવું, 
વેપારી તેને જે કહે તે ધ્યાનપૂવ"ક સાંભળવું, અને વેપારીને ઉત્તર 
આપતાં પહેલાં ધ્યાનપૂબક વિચારનું. 


અહોં ફરીથી યાદ દેવડાવવતું જરૂરી છે ક દરેક વેપારી એની 
ચૅક-ખુકના મચાવ માટે તેયાર જ હોય છે. નવા સેલ્સમેન તરફે એ 
શંકાની નજરે જ જુએ છે. તેનું મત નિષેધાત્મક મોજાએ પકડવા 
માટે તુરત જ અસર થાય તેવું ખૂખ જ સચેત હેય છે, માટે 
ભાવાત્મક અને।. 


પુ તેયારી, 


તમારી સન્‍્સુખ પડેલા કામની કૂલેહને સખ્ય આધાર 
તેની પૂર્વતૈયારી ઉપર છે. વેચાણુકળાના મૂળભૂત સિદ્ધાંતોને! 
તમારો અભ્યાસ જરૂરી તેયારીનો છે. પૂર્વતૈયારી તમને 
 અતરાયોને પાર કરવામાં મદદ કરશે, તેમ જ પૂર્વતેયારીની 
ખામીવાળા માણુસોએ ગુમાવેલાં વેચાણુ (ડ્ાલ્ક તસે 
કરી શકશે. 


પૂર્વતૈયારી 


લેગાયુકળાની કાલ્પનિક રીતો અને તેના માનસશાસ્ત્ર વિષે પશ્ચિમના 
દશોમાં કેટલીક વ'ખત એવા માણસોને હાથે લખાયું છે ક જેણે કઇ 
દિવસ વેપારની કેઈ પણુ ચીજનું વેચાણુ ન કયુ” હે!્ય. ધણી વખત 
આ જાતનાં લખાણો ખામીભર્યાં' અને ગેરરસ્તે દોરવનાર્‌ાં હોય છે, કારણુકે 
પદ્દતિ અને અમલ હમેશ સુસંગત હોતાં નથી. છતાં પણુ આ લખાણોની 
કશી કિ'મત હોતી નથી એવું નથી, કારણકે પહ્દતિમાં ધણી વ'ખત 
ફાયદાકારક વિચારો ભરેલા હોય છે, જેને વહેવાર માણસો ઉપયે!ગમાં 
લઈ ને મોટું સ્વરૂપ આપે છે. 


દરેક માણસ સેલ્સમેન હોય છે, અને સૌ એક જ વસ્તુ વેચતા 
હાય છે--સેવા. પણુ સેલ્સમેન તરીકે તમારી શક્તિનું મૂલ્ય ખીજનઓની 
સરખામણીમાં તમે કેવી અને કેટલી કામગીરી બજવી શંકા છે 
તેના ઉપર અ'કાય છે-અતે તમારી શક્તિ તમે જેટલી પૂવ'તૈયારી 
ઝરી હોય તેના ઉપર આધાર રાખે છે.. 


એમ કહેવાય છે કે સ્પાર્ટાનતા એક યુવાને એની મા પાસે કરિ- 
યાદ કરી કે, “ મા, મારી તલવાર બહ જ ટ્રેકી છે. ” તેની માએ 
જવાબ આપ્યો : “ એક ડમલું આગળ વધ ! ” આ વાત કાલ્પનિક છે 
કે સત્ય એની ચર્ચાની જરૂર નથી, કેઈ પણુ ઇતિહાસ કે અતુભવ- 
ભૂત 'કે વર્તમાનને-આથી વધુ સચોટ પ્રાસંગિક અને વ્યવહારુ 
વિચાર ધરાવતો નથી, એટલું જ તહિ, પણુ વિચાર્શવવાનિમમ દ્રારા 


નર ર ર પૈસા તમાસ છે 


માનસિક તાલીમથી માનવીની શક્તિતી વધુ શકયતા સૂચવતા હોય 
કે એતી પ્રેરણાને વધુ ઉપકારક સચન કરતે! હેય. 


જગતની પ્રગતિની સાથે!ાસાથ કદમ રાખવા માટે આગળ વધ- 
વાના કત વ્યની જરૂરિયાતને તમે સમજે છે. 


તમૅ સમજે છો ક આજની જરૂરિયાતોને પહોંચી વળવા માટે 
“તમારી શક્તિતી તલવાર' આદે પૂરતી લાંબી હરો, પણુ આવતીકાલે 
પરિસ્થિતિ એવી ઊભી થાય કે જે તમે એમાં “એક ડગલું આગળ 
ન વધે તો એ ખહુ જ ટકી પડી જય. અને તમારી શક્તિને 
લ'ખબાવવા અતે મજબૂત કરવા માટે પૂર્વતેયારી-જ્ઞાન અને 
શ્રદ્ધા-એ આગળ વધવાનુ' પગથિયુ' છે, સાન વગર કરદ્ધા 
અશકય છે અને શ્રદ્ધા વગર ફતેહ અશકય છે. 

આગળ વધવું એનો અથ એ થાય છે કે તમારે તમારી 
મૌલિકતા, તમારું વ્યક્તિત્ત અને તમારું સ્વત્વ પ્રતિપાદિતિ કરવા તમે 
ધરાવતા હો તે દરક શક્તિને "ખર્ચી નાખવી ન્નેઈ એ. તમારા 
મગજમાં એવું ભૂત કદીયે ભરાવા દેશે નહિ કે કાઈક અદૃષ્ટ બનાવ 
બની જશે, જે તમને જીતિંની [નિસરણી ઉપર અકેલી દેશે. ઉપર ચડવું એં 
તમારા પોતાના હાથની વાત છે. થોડાક જ માણુસો, તેઓમાં ડાધિયા 
ઝ્તરાની ચીકણાશ હોવા છતાંય, સ્વપરાક્રમને બદલે સ્થિતિ-સ'જેગોને 
લઈ ને %ીતિની સીડીએ ઉપર ધકેલાઈ ગયા હૈય છે, તે સ્થાન સાચવી 
રાખી શકે છે. તસે જૉ તમાજે સ્થાન સાચવી રાખવા માગતા 
હૈપ તો તમારે ઉશ્ચતર સ્થાન માટે. એક પછી એક ડમલુ' 
આગળા વધી, એક પછી એક વ્તુલ પૂર કરતાં, અતે તમારું 
સ્થાન મજબત ડરતાં, તમારી તાકાતને કેળવતાં જબુ' જોઇએ. 
નહિતર ઊંચાદમાં થયેલો અકસ્માત ફેરફાર વિભ્રમ અને અચોક્કસ 
સમતોલમણું પેદા કરશે ને તમને પાયમાલ કરી મૂકશે. 

પૂવષતૈયારીનું પ્રથમ પગલું તમારી પોતાની જન્નત પ્રત્યે છે. 


તમારે તમારા સ્વત્વતનતે ઓળખવું જેઈ એ અને તમારામાં વિશ્વાસ 
મૂકતાં શી'ખતનું જનોઈ એ. ખીન્નને તમારા માલની “કે તમારી દર'ખાસ્તની 
ખાતરી કરાવતાં પહેલાં તમારી પોતાની જતને ખાતરી કરાવવી 
જેઈ એ. એટલે તસે પોતે જ તમારા પહેલા ગ્રાહક છે! 


નં વસ્તુ તમે વેચતા હો તેની બનાવટનો આરંભથી તે અત 
સુધીનો તેમ જ તમાર મ્રાહકના ધધામાં તે કેવી રીતે ઉપયોગી થશે 
અને તેને તે “કેટલી ફાયદાકારક થશે તે બધાનો તમેં સ'ભાળપૂર્વાક 
એકનિષ્ટઠાથી અભ્યાસ કરે. દાખલા તરીકે: તમે ફનિષ્ચરનું કામ કરતા 
હો તો. તેની બનાવટની લાકડાંથી માંડી કારખાનાની કારીગરી અને 
ગ્રાહક પાસે પહોંચતાં સુધીની દરેક વિગત તમારે જાણવી ન્નેપ્ર એ. 
“ને મોટર, ટાઈપિરાધ્ટેસ, કૅશ-૨જ્િસ્ટરેઈ % વૅપારતી ખીજ ચીનને, «? 
મૃખ્યત્વે પોલાદ કે બીજ ધાતુતી બનેલ હોય છે, તે વેચતા હો તો 
તમારે તેમાં વષરાતી કાચી ધાતુનું તાન--જમીનમાંથી નીકળી, ગરણીમાં 
ગળાઈ, વિશદ્ધિ-યત્રમાંથી શુદ્ધ થઇ, ખીજ અનેક ક્યા-ગ્ક્રિયામાંથો 
પસાર થઈ ને બન્નરમાં મૃકવા માટે સ'પ્રગ બને હ્યાં સુધીનું સ પર્છુ 
સાન-તમારૈ મેળવી લેવું ધણું જર્રનું છે. જો તમે કાપડ વેચતા હો 
તા તમે તમારે વપરાતા કાચા પદાથ, જેવાકે કૈેશેમ, ઊન, લાઇનન "ક 
રૂની જાતો વિષે ખુદ્ધિપૂર્લકની ચર્ચા કરવા માટે શક્તિમાન બનતું 


જ. (“પજા આ. શ. ન હડ ક ટ રી જ ફ શ ન 
બ્નેઈ એ, તમારે તેનાં પ્રાણી કે વનસ્પતિ મૂળના ગૃણા વિષે કાંધે જાણવું 


ભતેઈ એ, તેમ જ ડારીંગરીની પર્હાત જે ઉપયોગી બતાવટ પેદા કરે 
છે તે વિષે ષણુ કાંષકિ ન્નણુવું જૉ એ. આવી જાતના દાપ્મલાએ 
હરેક પ્રકારતી વેપારની વસ્તુ વિષે બતાવી શકાય, પણુ આપણા મદો 
સમજનવવા આટલું પૂરતું છે. ર 

તમારામાં કલ્પના અને મહત્વાકાંક્ષા હોવાં જોઈ એ. તમારે વાસ્ત- 
વિક બનવું જેઈ એ. મહત્વાકાંક્ષા વગરતી કલપના, તાકાત વિનાની 
હોશિયારી, યોજના વિતાનું જ્ઞાન, નિશ્રય વિનાની ₹૨છા-આ બધાં 


શ 


જરૂરી ગુણાની અમર ઓછી કરે છે, કારણકે તેમને જેમભરી 


રસા 'તમારા- જર. 


એને વાસ્તવિક “ રીતે* મ બતાવાય તો એની ખહુ જ ઓછી કિમત ર 
છે. એક વખત કા સેલ્સમૅનરિપ ફ્લબો પાસે એ * 
મરશ્ન મૂકવામાં આવ્યો  “પચાણુકળામાં' વધારે શાની કિમત * 

અ'કાય છે-- કુદરતી ર કે કળવણી અને અનુભવની ?” ખીન્ન- 
શબ્દોમાં કહીએ તો, “વેચાણુકળા જન્મદત્ત શક્તિ છે ક મેળવી . 
મેળવાય તેવી “છે ?₹” આ પ્રશ્નતો સાચે ઉત્તર એક જ યખ્દમાં આપી 
શકાય-“બ'ને.” ટષ્પાઓમાં જેડાતાં ટદુમાંથી ડરખીની રેસ જતનાર _ 
ધોડાએ નથી બતી શકતા, તેમ દરેક માણુસમાંથી ઉચ્ચ ગુણો 
ધરાવતો સફળ સેલ્સમેન બતાવવો! અશકય છે. એ સમજવું જેઈએ 
જક ડરબીના ધોડાએમાં કેટલીયે પેટીએથી શરતતું લોહી ઊતરી આવતું 
હોય છે, તે પછી પણુ એમના પર અપાર જહેમત ઉઠાવીને તેમને 
સરખી રીતે કેળવાય છે, ઝીણામાં ઝીણી વિગત પર ધ્યાન અપાય 
છે-જેવી કે, તેમતે જડાતી નાળાના વજનનું માપ કેટલીયે ઝીણ્વટથા 
નકી કરાય છે. એને રેસના મેદાનમાં ઉ ઉતાર્યા પહેલાં સેકડો માધ્લિની 
દોડ, કરાવાય છે. 


ફતેહ માટે કૃદરતી શક્તિની ખરેખર જરૂરત છે, પણ ઉત્તમ 
મૂળા મેળવવા માટ આ શક્તિના વિકાસની એટલી જ સાચી જરૂરત 
છે, એ સત્ય છે કે પાચા વગર્‌ ચણૃતર ચણી રાકાતુ' નથી, 
તેમ જ ચણુતર ચણાવાનું ન હય તો ગમે તેવો મજખૂત પાવે 
પણુ નકામો છે, કારણકે તેના ઉપર ઈમારત બાંધીને તેતે સરખી 
રીતે નત «કાય કે રહ્ષણ ન અપાય તો તે ધીરે ધીરે તૂટી પડવાનો 
અને નષ્ટ થઈ જવાને. 

અચળ ઊભા રહેવું એ કુદરતના કાનનથી વિઝુદ્ધે છે. 
દુનિયા આગળ વધે છે અતે આપણે તેતી સાથ્રે કદમ ઉઠાવવાં જ 
ઈ એ. આપણું આગળ વધવું જ જેઈ એ, નહિતર પ્રગતિની ચાશ્રત _ 
રચ આપણુને પાછળ રહેવાની ફરજ પાડશે. જે સેલ્સમૅત એમ માનતો 
હોય ક તે પોતાના ધંધામાં એટલો પારંગત છે કે એને વધુ ગ્રયત્નની 


ૂજતૈષારી ર અર કે, ક કઝ 


જરૂર જ નથી, તો દક મુદતમાં. હરીશઈ નો જીડો તેના ધષાના 
મૂળને કોરી ખાતો તેને કે પડશે, તેમ જ જે સેલ્સંમેત નવા વિચારે 
“પચાવવા માટે અશક્ત હોય છે તે પણુ થોડા વખતમાં ખધામાંથી 
“ધકેલાઈ જાય છે, અતે તેની જગ્યા ખીજાઓ, ને પોતાના ધધામાં નવ- 
“નવા વિચારોના સતત આરેોપણુની જરૂરિયાત સ્વીકારે કે, તેએ! લે છે. 


આ જમાનો કત્યતો છે, પ્રગતિ અને પ્રયત્નો છે-જેમાં 
માનવશકિતની શ્વાસનળી ખુલ્લી મુકાઈ ગઈ છે. આજે વ્યાપારી 
સાહસોના દરેક ધ'ધામાં પ્રભુત્ત મેળવવા માટે મતૃષ્યો લડી રહા છે 
અને પરિણામ “વેોગ્યતે જ જીવતાધિકાર' એના ઉપર કદીયે નહેતું 
એટલો આધાર રાખે છે. 

સાન એ દરેક ધ'ધાનું મૂળા છે. દરેક પ્રકારની ફતેહતો તે પાચે 
છે. સેલ્સમૈનની તે સવ રીતે જરૂરી મૂડી છે. સાન વિચારને પ્રગટાવે 
છે, વિચાર ખુદ્ધિને વિકસાવે છે, બુદ્ધિ કર્તબ્યને પ્રેરે છે, અને કતવ્ય 
પરિણામ લાવે છે. જ્ઞાન એ એક જ ટેકો છે જેનાથી આપણે 
આપણી જતને ઊંચે લષ્ઠ જઇ શકીએ છીએ. તે શક્તિ પ્રગટાવે 
છે, કત'વ્યને પ્રેરે છે, વિશ્રાસ જમાવે છે અને માણસની હરેક 
કુદરતી શક્તિને ક્લે છે. 


ખરેખર આ ક્તવ્યતો જમાનો છે. વરાળ અને વિઘ્યુતે-માણસનાં 
કુદરતી સેવકાએ-રેશ દેશ વચ્ચેનું અતર દૂર કયું” છે. તેણે દરેક ગપ્ર'નને 
ગએેકખીનજનતી મ્રાહઠ્ બનાવી છે અને એકખીનની હરીફ પણ્‌ બતાવી 
છું, સવાર પડે છે અને જગતને ખૂણે ખૂણેથી લાવી ખળરુ 
રૂખ આપણે આંગણે વર્તમાનપત્રો મામૂલી [કે મતમાં ઠાલવે છે. આપણે 
“આપણી ન્નતને પરેપૂરી વાકેફ ન બનાવીએ અને તૈયાર ત કરીએ 
તો એ આપણુ જ દો છે. 


જુજ 


જ માણુસ પોતાને ઓળખે છે, પાતાના ધધાને શ્ળખે છે, 
ને પોતાના ધધાતે વિશદ તાથી, સકહ્ષિમ રીતે અને સાદાઈથી મૂષી 


કરર તમારા-જ 


શકે જ તે ફતેહમ'દ થઈ હ આ બધી દ૪ીકતોની સાથે. એક- 
 વાકયતા-. સાધતી તમારા ગ્રાહકના જાનો કિ'મત એઇછી ન આંકતા. 
“તમારે એમ કદીયે ન માનવું કે એ તમારા ધધાની સાથે સખધ 
 અરાવતી વાતોથી અજાણુ છે. તેના ધધા પૂરતું એણે એ ન્નણુવું એ 
એનું કામ છે. ખરી રીતે તો તમારા માલમાં એને રસ લેતો કરવા 
ને તેના ઓર્ડર મેળવવા માટે તમારે વેપારીની બુદ્ધિને જ અપીલઃ 
કરવી ન્તેઈ એ. 
ગમૅક જ પ્રકારની ખે વસ્તુમાં એકની વધુ કે'મત ઊપન્ટે તે માટે 
ગમેક કાર્‌્ણુ છે અને તે કારણુ એટલે ગુણુપ્રમાણુ. ગૃણુપ્રમાણુ એકલું 
વેપારની વસ્તુમાં જ અવલ'બિત રહેતું નથી, પણુ તેના નિદેશ અને 
સકફ્‌ળબ બતાવવાની વેચાણુકળાના ગુણપ્રમાણુમાં પણુ રહેલ છે. "ખરેખર 
ઘણી વખત એડું બતે છે કે એક ગ્રાહક ઉત્તમ પ્રકારના 
માલ ચાહતો હાય છે અને તેને માટે પૂરતા કિમત આપવા પણ 
તૈયાર હોય છે, છતાં સસ્તો અને હલકો માલ ખરીદે છે, કારણકે 
તે માલની કેઈ હેરરેયાર સેલ્સમેને રનૂઆત કરી હોય છે, અથવા 
અણુધડ સેલ્સમેન યોગ્ય વસ્તુની રન્નૂઆત કરવામાં અને કિ'મતને 
તફાવત વાજખી મનાવવામાં નિષ્ફળ નીવડેલ હોય છે. 
એટલું યાદ રાખને કે તમારું ઉત્પાદન-મૂલ્ય એ તમારી યાગ્ય- 
તાનું માપ છે-તમારૈ પોતાને માટે જ નહિ પણુ તમારી ક'પતીને 
માટે પણુ. દરેક મહિનાતે અ'તે કમિશનની પાવતીએ આ વસ્તુ સાબિત 
કરે છે. દરેક વેપારીની દશચ્છા જેટલી બને તેટલા સસ્તી "ખરીદી કર- 
વાની હોય છે. પણુ ઉગયોગિતાને એક બાજી મૂકી કિ'મતનેો જ 
વિચાર કરવો! એ કાઈ પણ્‌ માણુસ માટ ખોરી કરકસર છે, તેમાંયે 
તે વસ્તુ જ્યારે તેતા ધંધાની નીતિર્સીતિ બતાવતી હોય છે ત્યારે તો 
ખાસ. વસ્તુના ગુણુનુ' પ્રતિપાદન કર્યા પહેલાં તસે તમારા 
આ્રાહકને કિ'મત ખાખતની વાતચીત કરીચે ન કરવા રતા* 
“તે તમે આમ થવા દીધું તો વેચાણુકળાની આવડતના બધા હક 


 પૂવ'તેયારી ' * ટી ન 3% 
ગુમાવો છો, કારણુક્રે વેચાણુકળાના આશય જ એ છે ક ગ્રાદક 

ગુણુ અને ઉપષોગિતાની કદર કરતાં શીખે અને તે મેળવવા મારે ન 
1કિ'મત આપવી પડે તે આપવા તૈયાર થાય. એ છતાંયે તે કિ'મતની 
વાત જ કરવા માગે તો તેને કહેવું: “હું નણું છું કે તમે અમારા 
કરતાં ઓછી કિ'મતે બીજને માલ ખરીદી શકે તેમ છ, પણુ તે 
માલની જાત અમારા જેવી ઊ'ચી કિસમતી નથી. અને તમે ઊચી 
_કિસમ "ખરીદવા માગો છો. રૂપિયા, આના તે પાઈ તમારા નિર્ણય 
[ઉપર સવાર ન થવા પામે. તમે એક દિવસ કે એક વરસ માટે નથીં 
ખરીદતા, પણુ લાંબી મુદ્ત સુધી સ'તોષ અને સેવા આપે તે માટે.” 


નને તે ફરી વેચવા માટે ખરીદ હેય તો તેને સમનનવે 
કે તમારા માલની જાત તેતા ગ્રાહકને જે સ'તોષ આપશે તેથી કિ'મ- 
તના ફરકતું વળતર તેને મળી રહેશે. તે સાથે સ'તુષ્ટ ચાહક એ 
તેની ઉત્તમમાં ઉત્તમ મૂડી હોઈ શકે, 
તમારા ખિસ્સામાંથી એક રૂપિયાની નોટ કાઢો અને તમાર 
આંખની નજક એને ધરી રાખા. અને તમારા પ્રોસ્પેકટતે કહો ક 
“ એ રાપિયાની નોટ આડે તે કરું « નથી જેઈ શકતો-એટલે સુધી 
જે યાદદાસ્ત સિવાય તેની (થાહકની) હાજરીના ખ્યાલ પણુ તેને નથી. 
દૈખી શકાય તેવી છાપ પાડી હોય તો તેનું તેને જ્ઞાન નથી, કારણકે 
તેની દૃછિ રૂપિયાની નોટથી ક નિસ્તેજ ખની ગઇ છે.' એ નોટ 
એંક હાથ દૂર રાખી તેને કહે કે, “ આ નોટ નજરની સામે અને 
કબજનમાં હોવા છતાં તમારા જેવામાં કે આસપાસની પરિસ્થિતિ 
જેમાં વધુ રૂપિયાઓ વીંટાયેલા છે તેને સમજવામાં આડે નથી આવતી. 
તરત મળે એવા રૂપિયાના લાભથી અ'ધ ન બનવું જેક એ.' 
જેણે ખુદ્ધિ, શરીર અને હદયતું સ'યોજન કયુ” છે તે સફળ 
સેલ્સમેન છે. તે પ્રયત્નને બુદ્ધિ થાથે મેળવે છે અને પ્રેભાવધી તેને 
અમલ કરે છે. તેનામાં હિંમત અતે વિશ્વાસ, નિર્ણય અને નિશ્ચય 
છે, જેને પરિણામે તે ડહાપણુ અતે ₹*છાથી કામ કરે છે. તે મિનિટનો 


૪ 8 અ .. શસા તમાશ જે 


 _ગમૂજ છે, કારણકે તે જણે છે કે મિનિટો બચાવવા માટે લાખો રૂપિયા : 
દરશેજ ખર્ચાય છે. તે ન્નણે છે કે સતત જાગૃતિ એ ક્તેહનું મૂલ્ય 
છે. ધ'ધામાં જે સૂઈ રહે છે તે કચડાઈ જવાને યોગ્ય છે. દિવસે % 
સંપૂણ તાકાત હાંસલ કર્યા વગર તે રાતના ઉશાગરા નથી કરી 
શકતા. આ હકીકતો પશ્ચાત્તાપની પાઠશાળામાં શીખવામાં 'આવી છે; 
શિજાચેલા બળતણુથી તમે આગ જમાવી શકતા નથીં, 

મ્રાહકાની સાથેના વર્તનમાં એક જ ધારણા, એક જ અભિલાષા 
અને એક જ હેતુ હાવો નઈ એ-ઓર્ડર, અને એ મેળવવા માટે 
તમારે મુદ્દાસર વજનપૃ્વક અને ખાતરી સાથે વાત કરવી જરરની છે. 
તમારે એ ભૂલવું ન જોડ તમે ક વેપારીને બતાવાતી વૈપારની જુદી 
જુદી લાઈ નોમાં જેટલો ફેરફાર છે તેટલો જ તે વેપારીએ માં પણુ છે, 
એટલે જે સુદદાસર તર્કબદ્ધ દલીલ એક ગ્રાહકને અસરકારક રીતે 
અપીલ કરી શકે તે બીજાને માટે તદ્દન નકામી પણુ બને; 
તમારે દેખીણી શકાય તેવા માહાના ભાવનો કે ઉચ્ચારાયલા શબ્દોના ભાવનો - 
અભ્યાસ કરવો જેઈ એ. તમારં કામકાજની રૂપરેખા દોરવી જ્ેપદએ 
અને તેને જેટલું બની શકે તેટલું ઝીણવટથી અનુમરતું જાઈ એ. પણુ 
એએ સાથે નવી પરિગ્થિતે ઊભી થાય તો તમારી વ્યુહરચના બદલવા 
સાટે તૈયાર જ રહેવું જદ એ. 

જેમ મોટરના સરી માટે ગાધડ-ખુકમાં આપેલી સ'ભાળ- 
પૂર્વકની સૂચનાઓને જ અતુસરવું અશક્ય છે તેમજ વેચયાણ્‌કવામાં 
સમાન્ય પદ્ધતિ અખત્યાર કરવી અશક્ય છે. તમારામાં મૌલિકતા 
ક નઈ એ. અણધાયાં અકસ્માત માટે તમારે તેયાર રહેવુ જેઈ એ. 
1% આપેલી સચનાએ સાચી અને સમન્નય તેવી હોય, અને 
સપૂણ ખાતરી સાથે તમે એ રીતે આગળ મુસાકરી કમે" જતા હો, 
ત્યાં અચાનક “રસ્તો બધ છે-ચકરાવો લ્યો? એ પાટિયું તમારી 
સન્મુખ આવી પડે છે. એતો અથ એમ છે કે તમને કેઈ દુરાત્રહી . 
ગ્રાહકનો ભેટો થઈ ગયે! છે અથવા તમારે પરાકાછાએ પહોંચેલી હરી- 


પૂર્વતેયારી સ્પ 
ફાઈના સામને કરવાનું આવી પડ્યું છે. તેને પાર કરવામાં સ્ાન, 
ખુદ્ધિ અને કળ સાથે ખૂબ મધ્યમ કે ધીમી ઝડપની જરૂર પડે છે. 


તમે જણે છો કે “રસ્તો બંધ! કે “રસ્તો સમારાય છે? એ 
ભયની નિશાનીઓ છે, જે બતાવે છે કે તમારે તમારી જ્વાબદારીએ 
અને સભાળપૂર્તક આગળ વધવાનું છે. બને ત્યાં સુધી ચકરાવે લેવાથી 

ર રહો, પણુ એમ કરવાની કફૂરજ પડે-વેચાણમાં મુસાફરીમાં- 
' તો તેને માટે તૈયાર રહો. તેમ જ જે ઘડીઓ તમે જણો કે તમે ખોટે 
રસ્તે જઈ રહ્યા છો, તો તુરત જ. અટકા, બાજુએ ફરો અને સાચો 
રસ્તો પકટે!. જેટલા ખોટે રસ્તે આમળ વધે છો. તેટલા તમે ધૃછિ . 
સ્ધળથા દૂર “તએ કો. 
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સેવા(ડટતંત્લ)નુ' મૂલ્ય 

સેવાનું મૂલ્ય સમજવાનો એક દાખલો આપવે જરૂરી છે. ન્યૂયોક 
અને ચીકાગો વચ્ચે ન્યુ સી. પી. રેલવેની ટ્ર'ક લાધનો ઉપર થયા થેદડા 
વખતતે અંતરે ર૨૦ થી ૨૮ કલાકની મુસાફરીના ગાળાના ટ્ેરફાર સાથે 
દરરોજ કેટલીયે ગાડીએ દોડ છે. તેમાં કૈટલીકનું ત્યાંની સરકારે એજામાં 
' એષું ભાષુ ડેરવેલું છે. હવે એ જ લાધને ઉપર મુસાફરને ૨૮ કલાકથાં 
એખા વખતમાં પહોંચાડ્નારી ગાડીમાં મૃસાફરી કરવા માટે એક કલા- 
કતા બચાવ ઉપર એક ઝોલર વધુ આપવે! પડે છે. એટલે વીસ કલા- 
કમાં પહાંચાડતારી ગાર્ઠીમાં મૃસાફરી કરનારને ૨૮ કલાકમાં પણાંચાડનાર 
ગાડીના મૃસાફર કરતાં આઠ ડોલર વધુ આપવા પડે છે. અને આ આઠ 
ડોલર વધુ શાના આપવા પડે છે ? ફકત વધારે સારી વખત બચાવતી 
સેવાના. એક જ કપની પોતાતી એક જ તરેહની એ ગાડીએનાં ભાડાંમાં 
આત્લો ઝેરફાર શા માટે રાખેછે બનેમાં સેવાનો તફાવત છે. 
અલબત્ત, એમાં મૃસાફરી કરતા મુસાફરને ગાડી જેટલા કલાક મોડી પહોંચે 
એટલા ડૉલર પાછા આપવાની ખાતરી અપાયેલી હોય છે 


 શ્રમિતિ શીખવે છે કે સીધી લીટી એ બે બિંદુએ વચ્ચે દોરામેલી 


1 ૧૪. 


ન સ ક ક. ક ર રી સ મ ક પ રૈસા' તમારા છે 


શ ટેકામાં, ટર લીટી ૨ છી. વચાણુકળામાં આગમન ૨ અને ઉપસ'હાર એ ખે. 


મુખ્ય મુદ્દાઓ છે. તેમ આગમનને માટે એક જ ગ્રકાર નકી કરવો. 
અશકય છે. સાચી વાત તો એ છે કે દરેક મ્રાહકને તેતા હોદ્દા અને 
. હ્યંકિતત્વથી, તેમ જ શકય હેય ત્યાં સુધી તેની વ્યક્તિગત શક્તિથી 
માપવો જેઈએ, અને તે પ્રમાણે તેની પાસે પહોંચવાનું નકી કરવું 


નેઈએ. ઉપસ હાર એ લઘ્યબિ'દુ છે અને એ લટ્ટયે ટકામાં ટૂક 
રસ્તે પહોંચવા માટે તમારે સંપૂર્ણ તાકાતથી પ્રયત્ન કરવો! જેઈ એ. 


તમારુ લટ્ટ્યબિ'દ હમેશાં નજરમાં રાખો અને ત્યાં પહોંચાડનાર 
મુખ્ય રસ્તેથી ચાતરી ન જએ. તમારું દરેક કામ વિક્ષાસનું દરેક 
નિવેદન હકીકતોનું અને દરેક વાકય ઉપસ'હારનું' હોવું જેઈ એ. અને 
જ્યારે એ વાકય કહેવામાં આવ્યું હેય ત્યારે તમારે કહેવાનાં અનેક 
વાકયે।માં તે પહેલું હોય કે છેલ્લું પણુ તમારે તમારી નિરીક્ષણશક્તિ એવી 
રતે કેળવવી જેઈ એ કે ત્રાહરની સહી માટે આર્ડર-ખુક ધરવાની 
ખરા તાકડાની ક્ષણુતે ઓળખી શકે. ઉતાવળા ન થાઓ, જરરી 
વખત લ્યો, પણ ઓર્ડર મેળવવા સાટે જરરી કરતાં ડય 
આખમાગળ ન જાએમ ઘણાય સેલ્સમેના આ ભૂલ કરી ખેસે છે. 
પોતાની જ વકતૃત્વકળાની મધુરતાથી લેોભાઈ ને બોલ્યે જ રાખે છે, 
ખોલ્યે જ રાખે છે-તેના વેચાણને અસર ફરતું હોય કે નહિ તેની 
દરકાર કર્યા વમર્‌ જ. 
સ'ક્ષિસ અનેમ ચપળ રહેમ તમારા ગાહકતો સ'ભાળ- 
પૂર્વક અભ્યાસ કરો અતે જ્યારે તસે તેનો રસ ઊ'ચામાં 


ઊચા શિખરે પહોંચે તેટલો જાગ્રત કર્યે હાય ત્યારે તમારી 
ઓર્ટર્‌-બુક તેની સાસે ધરો! અને તેનો સહી સેળવી લ્યે 


ર અનુભવથી લાભ 
નિષ્ક્ળતાથી નોહિ*મત ન ખને।. ઊલડું તાકાત અને મહત્વાકાંક્ષા- 
ભર્યા માનવી માટે ક્ષણિક નિષ્દળતા તેના નિશ્ચયતે જોસ આપવાનું 


પૂર તૈયારી ક એ ક, ૨૦. 


કામ કરે છે. દાનિશચી માણુસ તેની સફળતા કરતાં તેની 
 નિષ્કૂળાતાનેા | અહુ જ ઝીણવટથી અભ્યાસ કરે છે. તેને લગતી _ 
દરેક વિગતનું તે પૃથક્કરણ કરે છે, અનેં જ્યારૈ તેનાં ર. ખાબત-- 
માં તેને સતોષ થાય છે ત્યારે તે તેને અનુભવના ખખાતામાં નફ 
તરફે જમા કરે છે. જે માણુસે નિષ્ક્ળતા અનુભવી નથી તે જીવ્યો જ 
નથી. ખીજ શખ્દ્વોમાં, જે તે નિષ્ફળ નથી ગયો તો તે સફળતાનું 
મૂડ્ય આં%ી નહિ શકે, કારગકે ફતેહ નિષ્ફળતાથી મપાય છે. નિષ્કળ- 
તાનાં અનેક કારણે છે, જેમાં તકનો લાભ ન લેવો એ મુખ્ય છે. તકને 
લાભ ન લઈ શકવાતે કારણે નીચે લખ્યો બનાવ "ખરેખર બનેલો છે, 
જે આ બાબત પર સર્ચ પ્રકાશ પાડે છે. 

એક પચીસ વરસતો અને ખીજ્ને પિસ્તાલીસ વરસનો એમ 
વીમાનું કામ કરતા ખે સેલ્સમૈનો રેસ્ટોરાંના એક* ખૂણામાંના ટેબલ 
પાસે બેઠા હતા. ત્રકતુ રિયાળાની હતી અને બધી રીતે બહુ જ ખરાબ 
હતી. જુવાન માણુમે કહ્યું: “હૈં તો ઘેર્‌ ન્નઉં છું. આવી કડફડતી ઠં'ડી 
અંને વરસાદમાં હૈં તો આગળ પગલું ભરવાનો નથા.* 

જવાબમાં ખીજ્એ કહ્યુ “હું તો કામે વળગી રહેવાને છું. 
મારે કેટલીક જગ્યાએ જવાનું છે. મારા નિદે*શ તરફે માહકનુ' ધ્યાન 
ખેચવા માટે આજનો દિવસ ૦૮ ઉત્તમ છે, કારણુક્ઠે તારા જેવા કેટ- 
લાયે ઠડી અને વરસાદથી બચવા ધર ભેગા થઈ જવાના અને મારા 
જેવા માટ અનુકૂળતા કરી આપવાના. ? 

પહેલા જુવાને આગળ ચલાવ્યું: “એમ કહે તો એમ, પણુ 
કાઈ વખત તો હિંમત હારી જવાય છે. થોડા વખત પહેલાં સને 
એક સડેલો વિભાગ સૉંપેલેો. એક શ્રાહક પાસેથી વીમા-પોલિસીની 
અરજ મેળવવા માટે કેટલાયે મહિના પ્રયત્ન કરેલો અર્ને એક દિવસે 
સાંજે પાંચ વાગે મારે પ્રોસ્પેકટ મારી. દરખાસ્ત માટે શું વિચારી 
રહ્યો છે એ જેવા ટપડળ પડ્યો. તેણે કહ્યું કે તે દરખાસ્ત સ્વીકારવા 
તૈયાર હતો. મે' કચુ', “હું સવારે આવીશ અતે તેતી અરજ લખી 


જૂ. જ શે હડ  સૈશા તમાશ સજે 


' નાખીશ. ” ખીજે દિવસે સવારે જ્યારે હું તેસે , ત્યાં ગયે! (યારે તેણે ર 
કહું ક હું મોડો પડયો. રાત્રે જ તેણે વીમો લઈ લીધો તો. તેણે. 
કહ્યું કે. પોલિસી લેવા માટે છેવટનો નિશ્રય કર્યા પછી વીમા-ક્ષેત્રમાં 


કામ ફરતા તેના એક મિત્રન ને તેણે ફ્રેન કર્યો અને તેની ધારણા * 


જણાવી. મિત્રે કહ્યું કે તે પોતે વીમાના ધંધામાં કામ ડરે છે અને 
તેને મળીને તેની પાલિસી સમજવવા દ્છે છે. તેને એ છૂટ આપવામાં 
આવી. તેશે એ કામ મેળવ્યું અને મે' ગુમાવ્યું.” 

તેણે કામ શા માટે ગુમાવ્યું તેનું આશ્રય તમને થાય છે ? તમને 
“ઓડર લ્યો? એમ કહે તો તરત લઈ લ્યો. આજે કરી શકા 
કાલ ઉપર ન રાખો. “ આ જ ક્ષણને પકડો. તમે «ે ક્ર !” 
કરવાનું ધારી શકે તે શરૂ કરી દો.” પણ જ્યારે તમે [મ 
શરૃઆત કરી ત્યારે તે પૂણ થાય ત્યાં સુધી ગ્ેક પણ તક ન જવા દદ. 
તમે પકવેલાં કળ ખીન્નને ચૂંટી જવા ન દેતા. 

નિષ્ફળતા એ શ] છે? જે એને સાચી રીતે લઇ રાકે 
છે તે માણુસ માઢે તે પ્રેરક વસ્તુ છે; તેનામાં રહેલા આત્માને 
ટેક વખત ખહાર પડવા અને લડી લેવા હલાવી મૂકે છે. તમે 
કરી જે નિષ્ફળ નથી ગયા: તો માનજે કે વિશષ્ડ ર્તેહ 
તસે કરી મેળવી નથી. 


નને તમારે આગળ વધવું હેય તો તમારા મનમાંથી શ'કા, વહેમ 
અને મૂઠ વિશ્વાસને ખ'ખેરી નાખવાં પડશે. તમારી જતને ટેવ, પ્રમાદ 
જ% રિવાજતા ગુલામ થવા ન દેતા, પણ તમારે તમારા મનથ ન્નેતાં અને” 
હૃદયથી અનુભવતાં ૨ ખવું*જનેઈ એ, કારણુ તમારા હદયમાં અનુભવ્યા સિવાય 
' તમારા પ્રયત્તમાં બળ પ્રગટવાનું જ નહિ. વિચાર કરો અને તમારા 
પોતાનાં માટે અમલમાં મૂકે. ટૂ'કામાં, તમે એક વ્યક્તિ હોવા જુએ. 
વિશ્વની અપાર માનવમેદનીમાં બે ચહેરા સરખા નથી હોતા, તેમ જ 
સ્વભાવ કે પ્રકૃતિનું સામ્ય પણુ નથી હોતું. એ વૈયક્તિક્તાનો દૈવી 
વિચાર પુરવાર કરે છે. 
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બીજાની જેવા થવાને પ્રેયત્ત ન કરતા, સિવાય કે તમારુ સ્વત્વ 
ગુમાવી, તમારા પોતાના જેવા થવાનું ૬છતા ન હો. બીજાઓની: 
રીત અને પરહાતિની નકલ ન કરતા, પણુ તમાર પોતાનુ ધ્ોરણ્‌ બાંધો, 
 કારણુક્રે એ એક જ રસ્તો છે, કકે જે રસ્તે તમે આગળ વધી શકા. 
યાદ રાખો કે જે પોતાની સ્વતત્ર વિચારશક્તિના નિણ'યતી સાથે 
રહીને વતે" છે તે જ ફતેઠ પામે છે. તમારાં પોતાનાં વિચારે અને 
પદ્દતિઓનો કસ કાઢવાની તમારામાં હિમત હોવી જેઈ એ. જ્યાં સુધી 
હિમત દર્શાવવામાં નથી આવતી ત્યાં સુધી તેની કશી જ કિમત નથા, 
પણુ જુસ્સાદાર વિચારેનું' અસરકારક કથન જ વિશ્વાસને પ્રગટાવે છે. 


કીમ્બરઅલી (આફિડા)ના ગમે તેવા કીમતી હીરાને 
જ્યાં સુધી યસી, કાપી, પાલીસ કરી ખજારને ચાગ્ય ન 
બનાવાય ત્યા સુધી તેની કશી જ કિમત નથી-તેમ અણુ- 
સૂચિત વિચાર કરી પરિપકવતાતે પામતો જ નથી, 


તમારી વેચાણુકળાને અઘતન ખતાવે. 


પ્રગમતિતી આશા અનેં સ્પર્ધાના દબાણુ નીચે આપણે વીસમી 
સદીમાં જીવીઃ્મે છીએ. માનવશક્તિની શાસનળી ખુલ્લી મુકાઈ ગઈ 
છે. દિવસો અને કલાકથી વખત માપવાના દિવસો ચાલ્યા ગયા છે, 
અને મિતિટ અને પળથી એની માપણી થવા માંડી છે. કામવાળા ' 
વેપારીને રાહ ન્નેવી પાલવે નહિ. તે માટે ચાલાક અને આક્રમક 
સેલ્સમૈનો સ'પૂર્ણ તેયારી માથે જેઈ એ, નટ આવી વેપારી માંગને 
પહોંચે અને સ'તોષે. જે માણસ પોતાના ધંધાને સમરે અને તેના 
વખતને માન આપે તેની જ સાથે વેપારી કામ પાડવાનું પસદ કરે 
છે. તેથી તમારી પદ્દાતિમાં અદ્યતન જ રહેવાનું તથી, પણ તમારા 
ત્રાહકને તમારા માલમાં અને તે તેના ધધાને કેવી રીતે લાગુ પડરો 
એ સમજવવાનું અને તેમાં રસ લેતો કરવા માટે તેયાર રહેવાનું કામ 
પણુ તમાર 'કરવાનું છે. 


સ સ ક ી 55: 4 દસા તમારા ફૂ 
ન જવન, ગે પૃથ્વીની પે પેદાશ ઉપર ઢ્કી રથ છે. . એથી શાઓીય 
ફૂપિકારની પહ્દિએ અતુકરણુ કરવા માટે સારું દણ્ઠત પૂરું પાડે છે. 
પહેલાં તે જમીન તૈ તૈયાર કરે છે અતે તેને યે ચોગ્ય ખીજ પસદ કરે છે. જૈટ-* 
 લાંક બીજ રૈતાળ પ્રદેશમાં ઊગે છે અને કેટલાંક માટેકીમતી કાળી કાંપવાળી 
જમીન જેઈ એ છે. સફળ ખેદુ એ બે વચ્ચેનો તફાવત સમજે છે 
એટલે તાળ પ્રદેશનાં બીજ પેલીમાં અને પેલીનાં ખીજ રૈતાળ પ્રદેશમાં 
કદી નહિ વાવે. ખીજ વાવ્યા પછી અને પાક લઈ શકે તે પહેલાં 
“જેટલુંયે કુષિકર્મ કરવાનું રહે છે. 
વેચાણુકળાની બાબતમાં પણુ એ જ વસ્તુ સાચી છે. તમને 
એક ગ્રેદેશ સોંપવામાં આવે છે અને. તેમાં એક ધે! ચાલુ. કરવાનો 
છે. તેથી તમારે એ પ્રદેશની વિવિધ સ્થિતિના અનૅ જે માણુસો સાથે 
તમારે કામ લેવાનું છે તેમની જરૂરિયાતનો અભ્યાસ કરવે। જેઈ એ. 
તમારા ગ્રાહકની જરૂરિયાત સાથે તમારા માલના બધબેસતાપણાનો 
તમારે અભ્યાસ કરવો જેઈ એ. જે તમે ઓડ રનો પાક લેવાની 
આશા રાખતા હે તો હરીકાઈનાં જળાંને દૂર રાખી તમારે તેમનો 
_એકામ્રતાથી અતે સતત અભ્યાસ કયે" રાખવે! જેઈ એ. ર 
તમારી કપનીતા તમે અગત પ્રિતિતિધિ છે. તેણે તમારામાં 
વિશ્વાસ મૂકયો છે. "ખરી રીતે તમે સીધો માલ પૃરો પાડવાના મૂળથી 
વૈપારના છેવટના છેડા સુધી પહોંચતી ધેરી નસસમા છે..ગ્રાહકની સાથે 
તમારું હળવું-મળવું એ ઝીણી નસોસમું છે, અને તમે જે ઓર્ડરો મોકલે 
છો તે જેના તમેન્પ્રતિનિધિ થયા છો તેના જવનને શકય બતાવે છે. 
આ હજીકતોની તમે કદર નકરો કો ? તમારા કામની ઉપમ્ોગિતાને 
સ્વીકારો છો ? તમારા 'ખભા ઉપર વેપારની પ્રગતિતો ભાર રહ્યો છે 
"તે સમળે છો ? ને તમે સમજતા હો અને મહત્તાકાંક્ષી હો તો 
' તમારી જવાબદારી અદા કરવા માટે તમારી જાતને તૈયાર કરવી જેઈ એ. 
 લવૈેપાર એ વિમહુ છે અને સેલ્સમેતા તેના આગળના 
 ફેક્ષકો છેઃ હરેક ર ધધામાં પ! વગર જ પ્રવેશ કરે છે. 
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ફરજ પડી એટલે ધો સ્વીકામેડ હોય એ માણુસ કરતાં જેણે 
પોતાની ઉમેદવારી તોંધાવી હોય, જે તેતાં સાધતોના સાર-સ'મ્રેને 
અભ્યાસ કરતો હોય, નિયમનતે જે ખરી વસ્તુ તરીકે સ્વીકારતો હોય, 
તેને આગળ બઢતી ઝડપથી મળે છે. જે ઉમેદવાર સમજણુપૂર્વા'ક * 
વર્તે છે, કારણુક્રે તેને રસ છે, તે સ્વદેશાભિમાની છે, તેના હેતુને 
વકાદાર છે, તે ખધી જ જરૂરી તૈયારી કરે છે, અને એધી જ એ 
આગળ વધે છે. 
પૂર્વ્તયારીનુ' મૂલ્ય 

પરલતેયારીનુ' મૃલ્ય ચાલુ વિશ્વયુહ્ધતી શરૂઆતમાં એની ગેર- 
હા૦રીથી ને બન્યું છે તેથી સરસ રીતે સમન્નરશે. આપણે માથે 
આવી પડેલ વિત્રહનતે પહોંચી વળવાની આપણી નિષ્ફ્ળતાઃએ અખઅન્ને 
રાપિયાનું નુક્સાન જ નહિ પણ્‌ લાખે! જીવોનો ભોગ પણુ લીધે છે. 

ગયા વિશ્વયુદ્ધમાં અમેરિકન સેનાર્પાત જનરલ બન્ડીના સ્તભાવમાં 
જે "ખમીર હતું તેવા ખખમીરથી તમારે તમારા કામમાં પ્રજૃત્ત થતું જનોઈ એ. 
ચારા થેરીની લડાઈમાં જનરલ બન્ડીને પાછા હઠેવાનો ઇુકમ આપવામાં 
આવ્યોઃ “પાછળ હઠે ? કદ્દી ર્નાહે ! અમેરિકન સે સેતા “પાછળ હડે એ 
શખ્દનો અથ સમજતી «૪ નથી.” આ 'કે આવી મતલબનો એણે 
જવાબ આપ્યો. પરિણામ એ આવ્યું કે એતી સેનાએ આગળ ધસ- 
વાનું ચાલુ રાખ્યું અને દુસ્મતને પાછળ હઠંવાની કફૂરજ પાકો, ત્યાર 

છી પશ્ચિમના સમરાંગણે લડાઈ દરમિયાન, તહકૂખી પર સહી ન થઈ 

ત્યાં સુધી, પાછળ પગલું ભરવામાં આવ્યું જ નહિ. ' 

ગોધખોાળનેો જુસ્સો તમારે કેળવવો જ જ્નેઈ એ. છેલ્લામાં 
છેલ્લી પળ સુધીતા આધુનિક તમારે અવશ્ય બતવું જે એ. જુનવાણીને 
નમતું ન આપો. આધુનિક ધ'ધાદારી જગતમાં પુરાતતતાને અવકાશ 
નથી. ગઈકાલતા ગણાતા નવા વિચારો આજે જૂના ગણાય છે. 
એટલી ઝડપથી ક્રાંતિ પુકારતું માનવીનું મત પરિસ્થિતિને પલટાવી 
રુ છે. ખરેખર કહેવા જેવું ત હોય તો બોલે તહિ. નકામુ' ખોલ 


બાલ કરવા કરતાં ડાહ્યા રૃખાલુ' 2 મે સાકેો ગ્મને બકુ લાભ- 
_ફયક વેપાર છે-જ્ેકે તે એટલું સહેલું નથી. * 
શ્રેષ્ડતાપ્રાસિના ભગીરથ પ્રયત્તા 


તમારા કામમાં તમે આગળ વધવાને ઉત્સુક હાતે શ્રેટ બનવાની. 
ચાને કળવવી જેઈ એ. ખીજાએ કરે છે એ પ્રમાતે તમારું કામ 
પતાવીને સ'તોષ ન પામો, પણ્‌ એ એ વધુ સરસ રીતે થાય તે મામ 
ભગીરથ પ્રયત્નો કરો. જે કરવા જેવું છે તે ફક્ત સારી રીતે 
કરવા જેવુ જ નથી પણુ શ્રેષ્ઠ ખનવા સાટેના પ્રયત્નને ચે!ગ્ય 
છે, આ એક ચરસ મુદ્રાલેખ ' &. તમારા ધંધામાં નામ કાઢવા માટે 
આ એક જ રસ્તો છે. તમારી, “ખાસ લાદનમાં શ્રેષ્ઠતા પ્રામ કરવા 
માટે કામ કર્‌ા. 
' પૂરતું છે? એવે સ'તોષ અનુભવતી નનતાથી દુનિયા ભરપુર 
, પણુ એએ સદાય સ્થિતિ અને સ'જેગોની ફારેયાદ કરતા ૦૮ રહુ 
ન ન્ન માણુસના હદયમાં ફલેહની મગરખબી હોય કે અને આગળ. 
વધવા માટે હિંમત અને નિશ્રયબળ હે ય છે તે જ ખીન્નનું ધ્યાન 
ખેચી શક છે અને પોતાનાં હેમક્ષમમાં જા કરે છ, ટલું ૦ 
નહિ પણ્‌ જગતતી પ્રર્માતિ્માં પણ ફાળા આપે છે. નદીના વહી જતા 
પાણી સાથે તરવું સહેલું છે, એ કુદરતી સ્થિતિ છે, અને ગુરુત્વા- 
કર્ષણુના નિયમને આભારી છે; પણુ વિરેધના જુવાળમાં સામી છાતીએ 
તરવા અને આગળ વધેલી ધ'ધા-પદ્દાતિએના મોવર્ડીએ વચ્ચે પગ 
_હેર્વવાનું સથાન મેળવવા માટે તો સમર્થ અને પ્રાણવાન વ્યક્તિત્વની : 


તષાર્‌ા મી રચના કરો ને એ રચના પ્રસાણે કામ ડરે . 
મનમાં જે ઘડાય છે તેને હાથ અમલમાં મૃકી શકે છે. ખીન્ન શખ્દોમાં 
કહીએ તો મન જે અવધારણ્‌ કરે છે તે આચરણૂતી શકયતાનું ભાવિષ્ય- 
કથન છે-કાંતો તે વ્યક્તિ દારા, જેતા મગજમાં એ વિચાર ઉત્પદ્ર 
ચયે,, અથવા ખીન્તએઓ દારા, જેનાં મગજમાં એ પરિપકવ થયે! અને 
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ખોલ્યો. દાખલા તરીકે, હેનરી મિલને ટાઈપરાઇટરતેો વિચાર ૧૭૧%માં_ 
આવ્યો, છતાંષે દોટસો વરસ પછી વ્યવહારુ ટાઈપરાધટેર બતાવવામાં 
આવ્યું અને ત્યાર પછી જ ટાઈપરાધટેરની પ્રગતિ "ખરેખર થઈ. અને 
એવી જ રીતે તમારું પણુ છે. તમારી ક'પતી તમને ખરેખરી તકો આપે 
છે-તે તમને વેચવા માટે માલ આપે છે, તે તમને એ માલ વેચવા * 
માટે એક પ્રદેશ સોંપે છે. તમારા પ્રદેશના ગ્રાહક માટે તમને તેના 
પ્રતિનિધિ બતાવે છે, અને આ બધી તકાનો વધુમાં વધુ લાભ લેવા 
, માટે તમારી ન્નતને તૈયાર કરવી એ તમારા હાથમાં છે. 


વિકાસના આ જમાનામાં તમારાં અ'તઃકરણુ અને મનમાં ઊંડે 
સુધ! ખોદવું જોઈએ અને તે ઊંડાણુતે નીચૅંધી ઉપર સુધી વ્યવહાર 
બાતમીથી અને ખોડખાપણુ વગરના સ”મીત ત્તાતથી ભરી દેવું જ્ને!ઈ એ. 
ઉપર્ચે(ટિયા નાનથી કદીયે સ'તોષ ન પામતા, કારણક આજના 
વેપારી-જ્ગતની ખુંદ્ધેપૂતકની જર્રારિયાતોના સ'સગ'માં આવતાં તમારા 
સ્તાનનું પોકળપણું જ્નહેર થઈ જશે. 


જ્યારે તમને એક પ્રદેશ એનાયત ડર્વાંમા આવે છે. 


જયારે તમને એક પ્રદેશ માંપવામાં આવે ત્યારે એ સૂચવે છે 
કે તમારી કપતીતે તમારામાં વિશ્રાસ છે, અને તમારામાં એ વિશ્ચાસ 
ખોટી રીતે નથી મૃકાયો એ જેવા પ્રગતી મગર્બી તમારામાં હોવી જેઈ એ. 
તમારા પ્રદેશના બધા માહકોનો નોંધ અનુક્રમે તમારે તેયાર 
કરવી જોઈ એ. તમારે એકેએકતો અભ્યાસ કરવે જેઈ એ. તેઓની 
'ખાશ્ટિતોને વિચારે, તેમની જરરિયાતનાો અભ્યાસ કરા અને દરેક 
ત્રાહફને લગતી નોંધ તૈયાર કરે અને તેને તેના જ મૃદા ઉપર અનં 
તેના જ હેતુસર મળો-નહિ ક આખાયે પ્રદેશની જરૂરિયાતની સામુ- 
દાયિક વિચોરણાના પ્રતિનિધિત્ત ધરાવતા સયુક્ત માઉક તરીકે. 
 તતમારા પ્રદેશની સ્થિતિપરત્વે જનણીતા રહેવાનો પ્રયત્ત કરો. 


ક્રૂ 


તમે તૈને વેચવાની આશા રાખતા હો કે નહિ પણુ તમારા ગ્રાહકને 


જ 
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4 વખતોવખત મળા. તમે તેના પ્રદેશ. ન ક્સખામાં જવા છ્તાં. ન મળા 


તો એને. એમ પણુ લાગે કે તમે એની દરકાર કરતા નથી. તેતે ત્યાં 


જાએ અને નમસ્તે કે સાહેબજી કહો. જો એને તમારી લાધ્નેમાં 
કાંઈ જેદતિં હશે તો તમારી હાજરી તે યાદ કરાવવાનું” કામ કરશે, 
જેને ક'ઈ ન જતું હોય તો તેનો વખત ન બગાડતા. તમારા ગ્રાહક, 
ઉપર તસે હમેશ એ જાતની છાપ પાડો કે તમે ખખ કામમાં 
જી; અને ખરી રીતે તસે કામમાં જ હોવા જીએ।. 


હરીફાઇની જરૂશ્યાત 

ધધામાં સફળ થવા મારે હરીફાઈ ખાસ જરૂરી છે. તે તમારી 
ગ્રરત્તિને વેગ આપે છે. તમારામાં શ્રેટતા પ્રામ કરવા માટે મહત્વાકાંક્ષા 
અને તિશ્રયબળ એ રેડે છે. હરીફાઈ તમારા માલને અભ્યાસ ફરવાની 
અને તેતો પ્રભાવ અને વિશ્વાસપૂર્વક રજૂ કરવા માટે તમને તૈયાર 
થવાની ફરજ પાડે છે, એટલું ૪ નાહ પણ તમારા હરીકને મળવા માટે 

તેનાં માલ અને પહદિનેો અભ્યાસ કરવાનુ” જરૂરી બનાવે છે. 
ભને તમારા ગ્રિદેશમાં કેઈ ખાસ હરીફાઈ ન હોય તો પેદા કરે. 
તમારા પોતાના જ હરીક્‌ બનો. દાખલા તરીકે, તમે કદી કયુ” હોય 
તેવું વધારેમાં વધારે વેચાણુનું ધોરણુ નકી કરે. આગલા મહિનાના 
તમારા ૩કર્ડને દરેક મહિને વટી ન જાએ ત્યાં સુધી સતોષ ન પામો, 
અતે એેમ થાય એટલે બીજ મહિનાનો રેક: એજછા થવાની ખીકે 
ઓડ રોને પાસે રાખી ત મૂકતા. આ એક 'ખરાખ રેવની શરઆત છે. 
આમ કરવાથી તમે તમારીં ન્નતને અને ક'પતીને છેતરે છો. દરેક મહિને 
તમારાથી બતતું ફર્‌ા. જે રમાહિતે આગળના માહિતા કરતાં ૫૦% ટકા 
કામ વધુ કરી શકરા તેમ હો તો કરી, તેને ભવિષ્યના કામ માટેનું 

ધોરગુ બતાવી એને વરી જવા માટે ભગીરથ પ્રયત્ન કરો. * 
 ધધાદારી ગ્રહો માટે ધણી વખત કાઈ સુંદર્‌ વ્યકિતત્તવાળા 
_સાષ્યુસને માલ વેચવા માટે રોકવામાં આવે છે. એણે કેટલીક બીજ. 


. - પૂવ'તેયારી ર કાઉ ક પ જ 
લાઈ નોમાં સેલ્સમૅત તરીકે સફળતા મેળવી હોય છે, પણુ જે ધધા. 
માટે એને રેકેલ હોય છે તેનું પૃણુ* જ્તાન તેતે હોતું નથી. તેતે સૂચિપત્ર 
આપવામાં આવે છે, અને એક પ્રદેશ સૉંપવામાં આવે છે-એ સૂચના 
સાથે કે એતા પુરોગામીએ એ પ્રદેશમાંથી અમુક કામ મેળવેલું અને 
અણુ પણુ જવું. તે સત્યનિષ્ઠાવાળા હેય, તે સાચિપત્ર ધ્યાનપૂર્વક વાંચે, 
તેમાં ભરેલી વિગતને શખ્દેશખ્દ કહી શકવા શક્તિમાન બને, સૂચિપત્રના 
સ'બધમાં તેના ધધાનેો તે અભ્યાસ કરે અને તેતા પોતાના માલ 
સબ'ધી પુછાયેલા દરૈક પ્રશ્નનો ઉત્તર આપવા શંક્તમાન હોય-બીજ 
બાજુ તે હરીક્ના માલ વિષે કશું જ જાણતો ન હોય. 

આવા દાખલામાં તે એક જ બાજા તૈયાર હોય છે. જાઈ 
દાષદર્શી ત્રાહક, જને તેના હરીક્ના ધધાનું ત્તાન હોય છે તે, ભેટી ન 
ભય ત્યાં સધી તો બધું ડીક દીંક ચાલ્યું નનય છે, પણ જ્યારે તે આ 
બાથતને સ્પે છે ત્યારે તરત જ તેને "ખળર પડી જય છે ક સેલ્સ- 
મૅનની તૈયારી પૂરતી નથી. એટલે તે તેને ખેરવવાની શરૂઆત ફરે છ. 
અને આ જ મુદ્દો સેલ્સમૈનને ગેરલાભકર્તા થઈ પડે છે. ત્રાહક તેતો 
અનાનતાનો લાભ લે છૅ. પરિણામમાં પૂવતૈયારીને અભાવે વેચાણ 
થપ રાકતું નથી. 

હરીફાઈ પાર્‌ કરવી 
? માણસ તેના ધધા વિષે ધણું જ જણી શકતો નથી. 

આમાં તેને લગતી બધી “ બાબતને! સમાવેશ થઈ જય છે. અલબત્ત, 
ન્ત્યાં સુધી જરર ન પઠે-ક્ે ફરજ ન પડે ત્યાં સુધી હરીફાઈ તરક ધ્યાન ખેંચવું 
તદ્ન અયોગ્ય છે. હરીફ ધ થાનું સાન રિઝર્વાફ'ડની સાથે સરખાવવાને 
પાત્ર છે-જેનેો ઉપયોગ કોઈ આક્રમક ગ્રાહકતા હલ્લાન પહોંચી 
વળવા જ કરવો પડે. હરો ખરેખર શક્તિશાળી સેલ્સમૅનોા પ્રેશ્નની 
એક જ બાજુના અભ્યાસને લઈ ને નિષ્ફળ નીવડે છે. અને ૬રેરુ 
વસ્તુને હમેશાં બે આજી હોય છે. સપૂર્ણ તેયારી એટ્લે 
અને આજીનું શાન? 


“૪૩ ક દ. . ન રી પેસા | તમાર જે 


તમારી દરખાસ્ત ૨ કરો તયારે સભાળ . અને દક્ષતાથી કરે. 

તમારે યાદ રાખવું જેઈ એ કે તમારી દલીલેની સાંકળ તેમાં રહેલા 
નબળામાં નબળા નિવેદન કરતાં વધુ મજખૂત નથી. એ હ૪છીકતને 
ભૂલતા મહિ કે ખોટું નિવેદન ક ખોરી રજૂઓત-તમને પોતાને 
લગતી ક તમારા હરીફ માલને 'લગતી-તમારી દલીલેની સાંકળને એએક- 
દમ તોડા પાડશે અને વહેલુ' કે મોડું એનું પરિણામ નિષ્કળતા આવશે. 

પૃવવૈયારી વગરતે સેલ્સમેન; જે ક પનીને ( ખોટી દે 
કર્‌ છે, તેને ધણી વષખ્મત લાભ કરતાં હાનિ વધુ થતી હેય છે. ક 
સેલ્સમેને' તેની જરૂરિયાતની સપ કદર કરવી જેઈ એ. તેણે જાણવું 
નેઈગઓે ક જે માણસ આડર મેળવે છે તે એ તાકાત છેં, જે 
પ'ધાને ચલાવે છે. ઓર્ડર વગર કારખાનાં ર્નાહે હોય, નામું લખનારા 
કલાક, સ્ટેતોમાફ્સ” કે બીશ્ન નોકરો પણુ નહિ હોય, અને જે સેલ્સમેન 
: ઓડર મેળવવામાં બધોતાતી જતને ખૂબ જ પ્રવીણુ બતાવે છે તેની 
સૌથી વધુ કદર થાય ૪. 

તમારે સફળ સેલ્સમેન બનલુ' હાય તે। તમારું વ્યક્તિત્વ 
કેળવવુ' જ જોઇએ. તમારામાં અ'તઃકરણૂના તિશ્ચયની હિમત હોવી 
૦૪ બજતેઈ એં. તમારે તમારે પાતાને માટે વિચારતાં, શધષ્)ાળ કરતાં, 
તક ચલાવતાં શીખવું જ ભ્નેઈ એ. અને આ રીતે મેળવેલું નાન તમને * 
વિશ્ચાસ-શ્રદ્ધા ન ભત તમતે ખાતરી હોય કે તમે સાચા છો 
અતે તમારે કાંદક કહેવાનું છે તો તે કહો. જે દુનિયા ખૃશાલીથા 
તાળીએ પાડ તો વાહ વાહ, ઘણાં સાર્‌ં-એતો અર્થ એ કે તમે લોક- 
પ્રિય રાગિણીને છેડી છે. "ણુ તમારે। પ્રમાણિક મત નને માટે ઉચ્ચા- 
રથો છે તેનું માયાળુ ધ્યાન ખેચવામાં નિષ્ફળ નીવડેલ છે તો 
નાહિમત ન થતા, તમારા મ્રયત્નાો છોડી ન દેતા, પણ ચાલુ રાખે 
“ચાલુ જ રાખો. 

યાદ રાખા કે જગતે જણી હોય તેવી સૌથી વધુ માર્ગાતિક 
પ્રશ્તતિએનતે અતગાત અને વહેમીએ તરપથા હમેશાં જલદ સામનો 


પૂર્વતૈયારી ર ₹છ્ 


કરવો પડયે છે. તમારા માલ વિષેનું તમારું સાન તમાર્‌ા હરીક્ના 
ધધાના તાન સાથે મળી તમને શ્રદ્ધા આપશે. જ્યારે ફક્ત તમારા 
પોતાના ધધાનું સાન તમને ગુમાની બતાવરો, તમે એકલા બનતો. 
અત્યારની મિનિટ સુધીતા આધુનિક બને. પ્રમાણાના ચીલાને ટપી 
જતા ન ડરેદ? રિવાજેના ગાડરપ'થને ન અનુસરો. 


વેચાણુકળાની શક્તિનું મૂલ્ય વધુ પચ્તું આંકી શકાય નહિ. 
વરાળ કે વિદ્યત્થી ચાલતાં મયા માટે “હોસ પાવર'નું ધોરણ નક્કી 
કરાયું છે. માનવીનુ મન “હોસ પાવર” ઉપર સત્તા ચલાવી શકે છે. 
તે વિદ્યત્શક્તિ પેદા કરે છે અને તેને અકુશમાં રાખી શકે છે. પણુ 
ગવેો કોણ અંદાજ, માપ ક યત્ર તથી, જે માનવીની માર્નાસિક શક્તિને 
માપી શકે. "ખરેખર તો તૈની શક્તિતે મર્યાદા જ નથી. પોતાના 
ચાહકોના અનને અસર કરી શકે, માગ બતાવી શકે અને 
અ'કુશમાં રાખી રાકે તે જ સોથી. વધુ સફળ સેલ્સમેનો! છે, 


શેલીએ કહ્યું કે: “આકારના તારાઓને પહોંચે એગલા પુરતા 
લાંબા માનવીના હાથ છે--ફક્ત તે બહાર કાઢે તો. 


ગએેડિમને ક્યું છે: “તેની અશ્તયબ શોધે પ્રેરણાને બલ્લે પર- 
સંવાને આભારી છે. 


તમારી ધોતાની જતને પૂછા? “મેં મારા હાથ તેતી હદ સુંધી 
લખાવ્યા છે? કેઇતા પ્રામ કરવા માટેતી મારી મહત્તાકાંહ્ઞા અન 
મ્રયત્નોએ મારે કપાળે પરસવો ઉતારેલ છે ? નિશ્રયકારી બદ્ધાથી 
હરીફાઈ નો સામતો કરવા હુ તૈયાર ષું ?' આ પ્રશ્નોનો ઉત્તર તમે 
હકારમાં આપી શકા તો ક્તેહ ચોક્કસ છે. 


ગ્રાહકના વાંધાઓની પતાવટ 


શણાંખરાં વેચાણ વાંધાએ પાર પાડયા પછી જ થાય છે. જે 
ઘડીએ તમે વાંધાએ પતાવે। છે તે ઘડી પછી ગ્રાહક માટે 
ઓડર પર સહી કરવા સિવાય બીજી કશું કરવાનુ' રહેતુ' નથી. 


ગ્રાહકના વાંધાઓની પતાવટ 

અ જૂ. 
બપારી નને વાંધા ન જ ઊભા કર તો સેલ્સમેનોની જરૂર ન જ પડે. પણુ 
વાંધાએ ઊભા થાય જ છે એ હષ્ઠીકત છે. વેચાણની કળામાં વાંધાઓની % 
 પતાવટતેો પ્રક્ન ઊભા ન થાય તો કારખાના દારા જથ્થાબંધ વેચાણ 
કરનારા વગેરે સો સાચિપત્રોનો ઉપયોગ કરીને સહેલાધથિ "ખરીદી કરી લેત. 

વૈચાણુકળાના અભ્યાસી તરીકે તમારે સમજ લેવું કે ત્રાહક જ્યારે 
વાંધો રજનૂ કરવાની શર્‌આત કરે છે ત્યારે તેશણે' તમારી વાતમાં રસ 
લેવાનું શરૂ કયુ” છે. આ વાત જરા ખુલાસાથી વિચારીએ. શ્રીયુત વેપારી 
તમારી દરખાસ્ત તરફે જેવા ન દગ્છતા હોય તો તમને “જરૂર નથી” 
એવા તોડા જવાબથી વિદાય આપી દે. બરોબર છે ને ? પરતુ જે તે 
તમને સાંભળે અને વાંધાઓ રનતૂ કરવાની શરૃઆત કરે છે તો એને 
આપણે સહેલાઇથી એ અથ* કરી શકીએ કે જેમ તે સેલ્સમેનતે દૂર 
કરવા વાંધાઓ મૂકયે જ્ય છે તેમ તે સ'પૂણ" રીતે સ'તોષ પામવા માટે 
પ્રયત્ત કરૈ છે, “વાંધાએ ફેક્ત ઓડર મેળવવા માટેનાં આગળ વયેવાનાં 
પગથિયાં છે.' આ કથનને તમે ઉલ્લાસદાયક સ'દેશ તરીકે માની લ્યે. 
તમારું દષ્ટિબિંદુ ગને તે હે છતાં અનુભવે તમે શીખશે કે નવા ગ્રાહકોને 
મળતાં તેમના વાંધાએ નિમૂપભળ કરવાથી જ તમે ઘણાખરા ઓડર 
મેળવી શકો છો. એટલા માટે ફ્રીધા સમજ લ્યો કે વાધાએ ઓડર 
સેળવવા માટેનાં આગળ વધવાનાં પગથિયાં છે ર 
# લૈપારી વાંધો કે ચર્ચા ઊભી કરે છે તે કુદરતી છે, 'કેમક્રે સેલ્સમેન 
પોતાની દરખાસ્ત બાબત જેટલું જણુતો હોય તેટલું વેપારી તો ન જ 


રે. 
નોટે! 


* 


પ સા તમારા ઝે. 


«ણત હોય. તે | ભાગને જ મુલાકાતને ટાળવા વાંધાએ રજૂ કરતો હે 
છીક દભ કરતો હોય છે. કદરતી રીતે તેતી અજ્ઞાનતા કાકા 
તૈયાર ન હોય, એટલે તેના વાંધાઓ સમજણુ મેળવવા માટે છે એમ 

સમજવુ” જેઈ એ. તેથી વાંધાએની લારમાળાનો અથ એટલે જ થાય 


છેક તે નિદેશ ઉપર શકય હોય તેટલે વધુમાં વધુ ગ્રકાશ શોધે છે. 


સેલ્સમેને! જે ઢીલા-પાચા અનુમાનથી પોતાની નતને અસ્વસ્થ બનાવવાને 


ખદ્લે વાંધાએને આ નજરે જુગમે તો સ ભાવના છે કે તેએ પરિસ્થિતિનો 


શાસ્ત્રીય રીતે ઉપયોગ કરશે અને ગ્રાહકને આર્ડર્‌-ખુક પર સહી કરતો જશે. 


વેપારીએ પણુ ક્તુઓની પેઠે જુદા જુદા પકારના હોય છે. એક 
માણુસ અસભ્યતાથી વતે* અને વાંધાએ ભસી કાઢે, કારણકે કુદરતે 
તેમને 'ભસતા પ્રકાર'ના બતાવ્યા હે!ય છે. એની ચિતા ન કરવી. ખાનને 
વેપારી ખૃબ જ વિનયથી ધોતાના વાંધાએ રજૂ કરે છે. ત્રોજ્ન પ્રકાર- 
નાએ પર તેમના વાંધા કહેવા માટે દબાણુ કરવુ પડે છે, કારણકે એ 


'શ્રકારના મ્રાહક્રા વાંધા પણુ ન કહે અને આર્ડર પણુ ન આપે એવા 


શ્રકારના હેય છે. એક વખત તમતે મત્રાહકના વાંધાએની "ખખર પડી એટલે 
તમે વધુ વખત અ'ારામાં નથી, અને એ વાંધાએને નિમૂ'ળ કરવા માટે 
તમને સરસ તક મળે છે. 
તપારી માટે ના પાડવી સુશ્કેલ બને છે 


વાંધાએ હમેશાં સીધી રીતે માલ, દરખાસ્ત કે સેવા(કલવનંલ્ટ)ને 
લાગુ પડતા નથી હોતા. દાખલા તરીકે, એક વેપારી એમ ચોખ્ખુ 
સ'ભળાવી દે કે, “જે કપની સાથે અમે કામ કરીએ છીએ તેથા 
અમને સતોષ છે એટલે તમારી સાથે વાત કરવા નથી માગતા.” 

“ વારું મિ. પટેલ, તમે તો સ'તુષ્ટ છો, પણુ તમારા ગ્રાહકે સ'તુ'ટ 
છે ? તમારી સફળતા નક્કી કરનારા એ લેકે છે. જે અમે તમતે સારો 
માલ આપી રકીએ, ને વધુ જલદીથી વેચાય અને જે તમારા ગ્રાહકને. 
વધારેમાં વધારે સતોષ આપે, તો તમને અમારા માલની જરરત છે 


 શ્રાહુકના, વાંધાએની પતાવટ ન જ 


અને તેવી જ જરૂરત તમારા મ્રાહકોને પણુ છે. અમે તમતે વધારે સારી 
શરતો આપી શકશું, જે તમને તમારી મૂડી વધારે સારા લાભ માટે 
શકવા માટે શક્તિમાન બનાવશે અતે એ રીતે વર્સ આખરે વધારે 
ટકા ને! તમને થશે. એક જ પેઢીની સાથે કામ પાડવાથી તમતે એ 

"ખૂખર કદીયે પડવાની નથી કે તમે સારામાં સારી શરતો, સેવા 'કે 
_શાલની નત મેળવો છો કે કેમ? કારણકે બીજાએને દૂર રાખવાથી 
સરખામણી ફરવા માટે તમે તમારી નતને તક જ આપતા નથી. 
જે તમે મને થોડીક જ મિનિટો આપો તો હું હમણાં જ સાબિત ફરી 
આપું કે અમારી ફ'પતી સાથે કાસ પાડવું એ તમારા અતે તમારા 


ત 


ગ્રાહકોના લાભતી વાત છે.” 


આ રીતનો જવાબ આધ્યા પછી “કોઈ પણુ વેપારી માટે, સેલ્સ- 
મૅનને તેતી લાઇનનું પ્રેતિપાદ્ત કરવાની ના પાડવી, ખૂબ જ મુશ્કેલ 
થઇ પડરો-અને વેપારી માટે ના પાડવી એ તો નરી મૂ'ખખાઈ છે, કારણકે 
વધુમાં વધુ ફાયદ્દે કયાં "ખરીદવું એ માટે કિ'મત અને માલની સરખામણી 
કરવી એ સારા ધ'ધાનો અક છે. આવા સ“્નેગોમાં કેઈ પણ્‌ સેલ્સમેને 
આવા પાંગળા વાંધા માટે વેપારીને છોડીને ચાલ્યા જવું જેઈએ નહિ. 


'સ'દ ધ'ધા?તે। વાવે 


ક 


ધધો મદ છે, હું ખરીદી નથી કરવા માગતો. વેપારીના આ 
વાંધાને સ્વીકારી અનેક સેલ્સમેનોએ સારા આર્ડર જતા કર્યા છે, આ 
વાંધાની નબળાઈ સમજને “કેઈ નનશ્રત સેલ્સમેન વેપારીને કહેશે : “ ધ'ધે 
થોડો ધીમે! પડ્યો હશે, પણ તમારે ધધો. મેળવવા માટેતા પ્રયત્ન 
કરવાનુ છોડવુ પાલવે નહિ. તમારા નિર્વાહની અને તમારી દુકાન 
ઉપરના ખર્ચની તો તમારે દરકાર કરવી જ બ્નેઈએ. એટલે જે લાધને 
તમારા નફાને વધારે અને તમારા ધંધામાં પ્રાણુ પૂરે તેને કોઈ રીતે ઉતારી 
પાડવી તમને પાલવશે નહિ. ધ'ધે। થવો જેઈએ એ તસે સમજે છે, 
મૂક્ત પ્રશ્ન એની પાછળા પડવા પૂરતો છે, અને એમ કરવાનો ઉત્તમ 


ક પ સા તપાસ, જે 
જ સસ્તો પ લું છું, અતે ન નવી. પડ ચાલુ લ તમાસ 'ધધામાં ન 
મૂકી મહક માટે નવે રસ ઉત્પન્ન કરવા એ છે. દવે * અમારી લાઈને . 


હયો. શિ. પટેલ ! ” (અહીં સેલ્સમેન માટે તેના નમૂતા વગેરે બતાવવાની 
અતે જેરદા? સેલ્સ-કથન, કહેવાની તક ઊભી થાય છે ન» 


9 ઉધાર'ને વાંધે 


ર છેલ્લાં કૈટટ્ધાંક વરસો થયાં એ જવામાં આવે છે કે 'ઉધાર વાંધો” * 
વધુ તે વધુ પડતો ગૂચવણુભર્યો બતતો જાય છે. આખા દેશમાં અનેક * 
_તરેહતા નવા ધધાએ ફૂટી નીકળવાને પરિણામે એ હેર શકે. “મને 
ખીજ ક'પની પાસેથી સારી છૂટછાટ મળી શકે છેઃ એવા વેપારીના 
| વૉંધાને જે સેલ્સેમેત પોતાના કામને સારી રીતે ઓળખે છે તે ગોથું 

“ખવડાવનાર્‌ નથી ખનવા દેતો. આ વાંધાનો તેનો ઉત્તર સરસ ધધાદારી 
સમાન્ય ખુદ્ધિ ઉપર રચાયો હેય છે. દાખલા તરીક: 

“સિ. પટેલ, તમે એમ માને છે કે જે કપની તમને લાંબા વખ- 
' તતનીઉધાર આપી શકે તે, જે કપની ખહછુ જ થોડા વખ્ખત માટે ઉધાર 
આપે તેના જેવો માલ તેટલી જ કિ'મતે આપી રકે ? તમે અને હું 
ખને જાણીએ છીએ કે લાંબી ઉધાર માટે જત ટુ'કાવવી પડૅ છે. 
કપડાના સૂટને હપતાપહ્દાતિ ઉપર ખરીદવા જેવી એ વાત છે. ખરીદનારે 
૧૦ થી ૫૦ ટકા એજ માલ માટે વધુ આપવાના હોય છે. 

“ખોટ ખાઈને કોઈ ધંધે નથી કરતું હોતું: જે તેએ તમને મુદ્ત- 
વધારાની સગવડ આપે છે તો તે માટે કિમત લે છે, અતે નને બીજી 
રીતે તેઓ તમને એઇછી કિ'મતે માલની ખાસ જત આપે છે તો પસદ 
કરેલી રીતે બિલને ચુકાદો માગે છે. જ્યારે કોઈ ધધાદારી ગૃહ ઉધાર 
આપવામાં સહેલું હોય છે ત્યારે જરૂર “દાળમાં કાંપ્રકે કાળુ” હોવાતુ. 

“અમારે માલ સારા છે એ તમે કબૂલ કરા. છો, અને અમારે 
તમારી સાથે કામ પાડવું છે એ પણુ એટલું જ સાચું છે, એટલે તમે 
જ્યારે અમારે માલ ખરીદો છે ત્યારે શક્ય એટલી ઓછી કિ'મતે. 


_ શાહના વાંધાઓની ૧ પતાવટ, 15 મૂ પપ 


ક. ' સહપસલામત અને સહર ઉધાર-પદ્દતિ આપી શકે તેટલી એ।છી કિ'મતે 
. ઊંચી કિસમનેો માલ તમને મળે છે તે પણુ તમે જાણો છો. ન્યારે * 

અમે તમને એક તરેહનો માલ વેચીએ છીએ અને ઉધાર આપીએ છીએ 
ટારે અમે અમુક સુદત માટે તમારા ધ'ધાને અમારી મૂટીનદ 
રૂપમાં પલટાવીએ છીએ એ પણુ તમે જાણો છો. આટલું કરવાની 
અમારી તૈયારી હોય છે. પણુ ન્યારે તે વિચારશક્તિની મર્યાદાથી બહાર 
ન્નય છે ત્યારે જે અમને તમે લાંબી ઉધાર આપવાની ફરજ પાડશે 
તો પછી ઇનન્‍્નરેો નાના વેપારીઓમાં એ રીતે રોકાતી મૂડી પાછળનુ 
_જેખમ ઓછું કરવા માટે અમારા માલની -કિ'મત ઉપર્‌ ખૂબ વધારે 
કરવાની ફરજ પડશે. 

“જાઈ પણુ જથ્થાબંધ વેચનાર તમારો ધધો પોતાની મૂડીના 
રૂપમાં ફેરવી નાખે તે કરતાં ઉધારતે ઉધારની રીતે ન્નેવું એ વધુ સારું 
છે, મિ. પટેલ. કેઈ કારખાનાવાળા કે જથ્થાબંધ વેચતારા પાસેથી 
ઉધાર કે ઉછીનું લ્યો તે કરતાં ધણે સસ્તે વ્યાજે બૈ કમાંથા પૈસા લઈ 
શકો છો. તમે જણા છો અને હું પણુ નાણું છું કે સારી રીતે 
ખરીરલે માલ અડધે વેચાયેલે! છે. તેથી જે રસ્તે ધધો યોગ્ય અને 
કરકસરભરી રીતે ચલાવી શકાય એ રીતે આપણે ધ'ધો કરીએ. ” 


ઉપર કલા ઉત્તરને, અલખત્ત, વેપારીની પ્રકૃતિ અને વલણુને બધ- 
બેસે તેવી રીતે આડાઅવળા ફેરવી ધાયુ" પરિણામ શ્રમપૂ્તક સાધી 
રાકાય છે. એ એટલું જ સાચું છે કે ઘણા ધધાદારીએઓને, "ખાસ કરીને 
નાનાં શહેરોમાં, ઉધાર શેના ઉપર આપે છે તેના મૂળનો ખ્યાલ જ નથી 
હોતો. જે યોગ્ય રીતે તેમતી સાથે કામ પાડે તો, એકાદ નાનું ભાષણુ- 
માલની જત અને ઉધાર ઉપર-બ'તેને બરાબર ધટાવીને આપે તો, 
વેપારીના ઉપર ઊડી અસર કરરે. અહોં આપેલો ઉત્તર એ તો ખાસ 
મુદાને.જરા જેટલે સ્પશે" છે, પણુ જ્યારે ઉધાર શરતો ઉપર વેપારી 
વાંધો રજૂ કરે છે ત્યારે એ ઉત્તર મજબૂત આધાર સમાન છે. એ ઉપર 
લમે વેપારીને ઉત્તર આપવાને પાયે રોપી શકે!ક 
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4 સ આભાંધાં ઢાળેલા જેવા, એક જ તરેહના જવાબનો ઉપ- 
ચોભ ફરવાની ભૂલ ન ફરતા. માણુસ પ્રમાણે બધખેસતા ઉત્તર આપો. 
_- “સવ પ્રકારના તેપારી સાથે તમે ખૂબ જ સૈદ્ધાંતિક 'ે ખૂબ જ સમજવટ- 
ભર્યા નહિ થઈ શકા. મતુષ્યપ્રકૃતિના તમારા સાનથી આ “સવત પ્રકારના 
માણુસનો ભેટો થતાં જ તમે એને ઓળખી શકશો. ર 


બહુધા એ લેકેોમાં ઉપરચેઓટિયું સાન જ-બાંડુ' જ્ઞાન, નરે ધણું જ 
ભયકર છે-હોય છે. તેઓની સાથે એવી રીતે કામ લ્યે,, જણે કે તમે ફક્ત » 
હજીકતોનું-જેમાંની કેટલીક તે જણુતો હોય, પણુ તેતી દરકાર ન કરી 
હોય તેવી હ૪ીકતોનુ'-સિ'હાવલેઈકન કરતા હો. 

 લાસરિયે ગ્રાહક એ એવે ગ્રાહક છે કે જેને માટે સેદ્સમેને ખૂબ જ 
મહેનત કરવી ન્નેઈએ-ખાસ કરીને જે માણસ તમારા માલના સારા- 
પણુાની કખૂલાત આપે છે, પણુ જેને અદરખાને છુપાયેલો વાંધો છે. 
ધણેખરે ભાગે આ છૂપો વાંધો એ ફક્ત બરથા કલ્પના હોય છે. તમતે * 
ડીક લાગે તો એને લા્સારિયાપણું કહે. તેથી ઉત્તમ રીત એ છે-કે નીચે 
લખી એ તરેઠની કેટલીક કખૂલાતો તેમતી પાસે કરાવવી : 


“ઝઆ માલ તમતે ગમે છે, કેમ મિ. શાહ, "ખરું ને? (હા) તે 
વેચાય એવે છે એ તમે કખૂલ કરો છો કેમ?? (હા) તે તમતે સારો 
નફો આપશે એ તમ ન્નણે છો, ખરું ને? (હ) તમે જણે છે કે તમારા 
ગ્રાહકોને તે ગમશે? (હા) તમે જણે છો કે સ'તુણ તમ્રાહક એ સારામાં 
સારી જાહેરાત છે, સાચું છે ને? (૩) તમે નનણુઃ છે કે હજારે ખીશ્ન 
વેપારીએ અમારા માલ ઉપર બૈસા પેદા કરૈ છે અને તેમના ધ'ધાની 
જમાવટ કરે છે, જણા છો ને? (હા) તમે જણે છો કે અમારી 
લાધનિ તમે પણુ હાથ ધરશે તો તમને પણુ એ જ ફાયદો થશે? (હા) 
તમારે વૈપારી-તિણુંય એ છક્ીકતને ખુલ્લી રીતે બતાવે છે કે અમારા 
માલ નત, કે'મત, સેવા અને ઉપયોગિતામાં ખરાબર્‌ છે-છે ને 2 ઊં) 
તારે તમને વૈચાણુ મજૂર છે ? હા) 


શ્રાહકના વાંધાએની પતાવટ ' ર ન ૫ 


ઉપર લખ્યા બધા મ્રશ્નોમાં (એક જ વખતે બધા વાપરી શકાતા 
નથી) સેલ્સમેન મ્રાહકઠ પાસેથી હા પાડતા જવાબો કઢાવે છે. છેલ્લી 
ડિમ્રીએ પહોંચતાં સેલ્સમેન જ્યારે કુમ વેપારી પાસે ધરે છે 
ત્યારે એમાંના બધા વેપારી માટે ઓર્ડર ઉપર સહી કરવાનું અત્યત 
મૃસ્કેલ બતાવે છે. ' 
ન્ને ત્રાહક “હા પાડતો' માણસ હૈ!ય પણુ નિણય કરવામાં નબળો 
હોય તો એતી સાથ્રે જુદી જ રીતે કામ લેવું પડશે. અહીં એવા 
ગ્રાહકની વાત થાય છે, જે સેલ્સમૈન કહે તે બધી વાતની છા પાડવાને, 


પણુ છેવટે “આજે નહે, કોઈ ખીને વખતે વાત' એમ કહી વાત 
પતાવવાને।. એવે વખતે નીચે લખ્યા પ્રમાણે કાંધક પ્રયત્ન કરે. 


“ધધાદારી માણસ તરીકે, મિ. શાહ, તમારે નિર્ણય કરવો! જ 
ન્નેઈએ. એ એક જ રસ્તો છે, જેથી તમે વસ્તુએ હાલતી--ચાલતી 
રાખી શકો છો. “હમણાં જ કરે એ સ્વભાવે જ “હમણાં ર્નાહે' કરતાં 
વધુ ધ'ધાદારીને આખાદ બતાવ્યા છે. આ હષ્ઠીકત છે એ તમે 
જાણો છે. જણે છો ને ? (અહીં તેની પાસે હા પડાવે). ' “અત્યારે 
છીડી દો? એમ ડહેવાથી કરી આગળ વધારી ર્નાહે. હું સત્ય 
કહું છું ને? તમારી પાસે દરખાસ્ત પડી છે. 


તા... 


તે, જેને સ્વીકારવાના નિર્ણયથી તમને લાભ થવાનો છે, એ દેખીતી 
વાત છે, ૭તાં એના ઉપર વિચાર કરલે એ ખોડું માનસશાસ્ત્ર છે. જે 
વાત પતી ગઈ છે. એના ઉપર વિચાર કરવાથી, મિ. શાહ, આત્મવિશ્વાસ 
“ખવાઈ ન્નય છે. અને આત્મવિશ્વાસ વમર આપણે કેઈ આગળ વધી 
શકવાના નથી. તમને અમારે માલ ગમે છે, તે તુરત જ વેચાઈ જ્નય 
તેવો છે એમ તમે કખૂલ કરો છો, તે તમને સારો નફો આપે છે-તો 
હુંમણા જ નિર્ણય કરે? (આ વખતે એના હાથમાં પેન્સિલ આપો, 
અથવા પેનને લ'ખવા માટે તેયાર રાખી ભાવાત્મક દેખાવ ધારણુ કરે.) 


ક ડા ન પૈસા તમાશા પછે. 
જ્યારે ર વેપારી હરીફ ચાલને અખચાવ તરીકે ર્નૂ ફ્રે છે. 
_ધણાય રીરા ધ'ધાદારીઓ જ વેપારીઓની એ એક મોનીતી ક 

હોય છે ક હરીફ માલની મ્રથ'સા કરીને સે સેલ્સમેનના વિશ્વાસને ડગમગાવીઃ 

રવાનો પ્રયત્ત કરવો, આવું જ્યારે ખને છે ત્યાર આ આડકતરા વાંધાને 

_નિમૂળ કરવા માટે ધીરજ અને. કૌશલ્યની જરર પડે છે. ધણી વખત . 

વૈપારી “તમારો માલ તમારા હરી જેવો નથી? એમ કહીને વાંધાને 

જરા વધુ મજબૂત બતાવે છે. સેલ્સમેન વેપારીને “તમે શું કહો છે તેનું 

*. તમતે ભાન નથી? એમ ડહીને નન કાઢી ન શકે, તેમ હરીફ માલને 

જણી-જેઈ ને ઉતારી પાડી શકે નહિ. જેમ હરીફ લાઈનિને ધક્કો મારી 
ઉતારી પાડવો એ મદદકર્તા ન થતું તેમ વેપારીના ધપ્રાદારી નિણુય 
માટે એ એક કોકર સમાન છછે. વધારામાં “ ધક્કા મારવા ' એટલે વેપારીના 
હાથમાં રમવા જેવુ છે. 

 _જેટલીક વખખત વેપારી પ્રમાણિકપણે માનતો હોય છે કે હરીફ લાઇન 
ઉત્તમ છે, પણુ ધણુંખરું તો એ મુલાકાતનો અત લાવવા માટે અને 
 સેલ્સમેનની હાજરી પતાવવા માટે જ આ મુદો એ રજૂ કરે છે. થોડાક 
દાખલામાં એવુ' પણુ હોય છે જ વેપારી હરીક્‌ સેલ્સમેનનો ગાઢ મિત્ર 

હોય છે. એટલે "ખરું કારણુ ન ન્નણુતો હેથ ત્યારે સેલ્સમેને ખૂબ જ 

કાચદક્ષ બનવાનું હોય છે, નહિતર હંમેશને માટે એ ગ્રાહક ગુમાવવે। પડે 

છે. એક વખત પોતાતા માલ કરતાં હરીફ ક'પનીને માલ સારો છે એ 

સચનથી સેલ્સમૈન દબાઈ ગયો તો તે કદી,તે વેપારીને માલ વૈચી શક- 

વાતો નહિ. ને સેલ્સમેન તેને છોડી દે છે અને ચલતી પકડે છે તો તે 
વેપારી પોતે કરેલ નિર્ણ્‌યમાં ધોતાને પચાસગણ્‌। મજબૂત માનવા માંડે છે. 

વેપારી ન્યારે “તમારો માલ તમારા હરીફની બરેોબરીતો નથીઃ એમ 
કહે ત્યારે ફક્ત સાદી દ્લીલથી સેલ્સમૅતનેા કરેસ આગળ વધી શકર નહિ. 
બ્યૂહ અતે યુક્તિએ દલીલની જગ્યા લેવી જેઈ એ. તમને તમારા માલમાં. 
સ'પણું વિશ્ચાસ હેય છે અને તમે લડી લેવા માગો છે, પણુ વેપારીને તેના 
પોતાના જ શસ્રથી ચોટ લગાવવી એ લડવાની ઉત્તમ રીત છે. વૈષા- 


દ ી શ્રાહકાતા બાંધાએઓની પ પતાવટ “૬ :* ' શ્ર 
રીની સાથે દલીલ કરવાનું છોડી સા મોભાનો ભોગ ધા સિવાય 
તે કાંઈક શીખેલ છે એમ તેને અનુભવવા ઘો. એ ક્રમ બને એ માટે 

નીચેનો દાખલે સારો છે. ક 
લૈપારી: મને તમારો માલ ખરીદવાની દરકાર તથી, કારણકે તમારે 
માલ અનિલ ક. ના માલની ખરોબરીને નથી. 


સેલ્સમેનઃ ખરી રીતે, મિ. શાહ, અમારા ધણાખરા ત્રાહ્ઠાએ અનિલ 
ક. કરતાં અમારો માલ ધણી રીતે ઉત્તમ છે એમ મને કહ્યું છે. અને 
એ વસ્તુ તમારી પાસે પુરવાર કરી આપવાની મને તક મળી છે તે માટે 
મને આનદ થાય છે. વેપારી, સેલ્સમૅતના માલની બનાવટ-કાચા પદાર્થથી 
માંડીને સપૃણ' તૈયાર થતી વસ્તુ સુંધી-થી ન્નણીતો। ન હોવાની હકીકતને! 


લાભ લેવાનું નક્કી ડરે છે. 
સેલ્સમેનઃ કયે ઠેકાણે અનિલ ક'. અમારી ક. સાથે *સરખી છે 


એમ તમે ધારો છો, મિ. શાહ ? 
સેલ્સમેન વેપારીને એમ નથી પૃછતો કે અનિલ ક. સાથે પોતાની લાધને 

કયાં સરખી નથી. તે વેપારીને એવી રીતે પૃછે છે કે વેપારીએ જ અનિલ 
ક. તો બચાવ કરવો! પડે. હરીફ લાઇન હવે બચાવપક્ષે છે. 

ઉપરના દાખલામાં સેલ્સમેન બહુ જ હેરિયારીથી વેપારીની બાજ 
પલટાવી દે 9. હરીફ લાધ્નિને તોડી પાડવાનો જરા જેટલે ઇશારો પણુ 
કર્યા વગર તે વેપારીને એક માદો પ્રશ્ષ પૂછે છે અને હરી લાઇન ખીજ 
જગ્યાએ મુકાઈ “નય છે. અલબત્ત, એ ખૂબ જ ડાલ્ો વેપારી હોવે 
જેઈ એ જે હરીફ લાઈનના સેલ્સમૅન સાથે બીજી લાઇનેતા બચાવમાં પોતાના 
ભેજનું દહીં કરશે. એટલું "ખરું કે સેલ્સમેન-ધોતાની લાઈનની સ'પૂર્ણ 
વિગતથાી ન્નણીતો હોય તો-વેપારીને એને ખેસારડી દૈવાની જર્‌ા જેટલી 
પણુ તક નહિ મળે. અને અહીં તો સેલ્સમેન સપૃણ્‌ રીતે તેયાર હતો. 
* ભાગીદાર મબ નુ ગાણ 
“ “અલબત્ત, આ એક પુરાણી રીત છે. “મારા ભાગીદ્ારની સલાહ લીંધા 


૧૦ ક, જ સ ફક ર ક ન ની પૈસા તમાશ છે 


જ માર્થા રીરા દાથ નંદ, અને એ હમણાં બહારગામ છેઃ આ જાતની _ 
જે દલીલ વેપારી કરે છે તે બહુ પુરાણી રીત છે. ન 
જ્યારે સેક્સસેન આ વાંધા સામે અકળાય ત્યારે બને ભાગીદારને 
“સાથે મળવાની ગણુતરીએ પોતાની સેમ્પલ-કરેસ ઉપાડીને રવાના થાય તો . 
આપણે એને લમભગ માફ કરી શકીએ. ધણીયે વપ્મત સેલ્સમેતથી દૂર 
ક વૈપારીતી આ ક હ્તી સિ આવા દાખલામાં વેપારીની 
ર રિ છે. ગમે ન. એવે પ્રયત્ન ક નુકસાન નથી, અતે 
_એામાં એછું એક ભાગીદાર બીશ્ન ભાગીદારની સલાહ ખરેખર લેવા 
ચાહે છે કે નહિ તે તો પુરવાર થશે જ. એ પરિસ્થિતિમાં આ રીતે કામ ' 

'લૂઈ શકાય. 

“તમારા ભાગીદારને તમારામાં વિશ્ચાસ છે, મિ. શાહે ! તમારી સાથે 
'ધ્'ધામાં પડીને એ વિશ્વાસ પુરવાર કયેર છે. તે જણે છે કે તમારામાં 
શક્તિ અને નિર્ણુય બને છે. તેથી તમે તમારી એક પણ્‌ પાઈ નકામી 
“ખરેચવાના નથી. તમે એ પણુ કખૂલ કરશો કે તમારા કા તમારી 
પેકે પૈસા પેદા કરવામાં પૂરતો રસ લે છે. તમે જાણો છો કે તમે હસેશ 
'નિણુંય કરતાં પહેલાં એતી સલાહ લઈ શક નહિ. એમ. કરં એ તમારા 
જન્માસિહ્દ છેક્ક-જ્યારે તમારી સન્મુખ બધી વાતો હાજર છે ત્યારે તમારી 
જાતે નિર્ણય કરવેો-તે પડાવી લેવા જેવું” છે. અત્યારે તમારી પાસે બધી 
હ૪ીકત પઠી છે, જેમાં તમારે નિર્ણય કરવાનો છે. તમે જણે છો કે 
“તમારા ભાગીદાર અહોં હોત તો એ અનુમોદન આપત. એટલે તે તમારે 
'નિણુય એક પણુ પ્રશ્ન વિના સ્વીકારશે. 

“ને મારા 'નિદેેશ સારો છે એમ તમે માને તો પછી તમારે 
ગે બાબતમાં આગળ વધવુ' જ જેઈ એ. તમતે એ પસ'દ પડી ગયેલ છે, 
આનાહેતર તમારા ભાગીદારની સલાહ લેવા ચાહે છો એ તમે સૂચવ્યું ત 
હોત. તમે જણા છો કે તે ખાતરીલાયક છે, અને તમારા ભાગીદારને 
પૈસા પેદા કરાવશે. તમે ગેરડાજર હોત અને તમારા ભાગીદારે આ 


દદર 


 થાહકેતા વાંધાએની પતાવટ * ર ૬૧ 


ઓડર પર સહી કરી હોત તો તેના નિર્ણય માટે તમે પ્રશ્ન ન ઉઠ્ઠાવતે, 
ઉઠાવતે તમે ?”* સાધારણુ રીતે આ છેલ્લુ' વાકય દેખીતી રીતે ઉત્તર 
આપવા માટે વૈપારીને ડીક લાગશે. પણ્‌ વેચાણને બધ કરવા માટે વેપારી 
પાસે હા પડાવવા માટે તે પૂરતું મજખૃત છે. 
સાધી ખરીદી કરનાર ગ્રાહક સાથે 

એક સફળ સેલ્સમેને પોતાને “તેના પોતાના મ્રાહ્કોના સેલ્સ-મેનેજર 
તરીકે ગણુાવવાનું શર કયું”. ત્યારથી તે આગળ ને આગળ વધતો ગયે. 
આ કથતમાં મતન માટ ઘણે ખોરાક છે. 'ખાસ કરીને તો જ્યારે ગ્રાહક 
એમ કહે છે કે “હું હલકી કિંમતે માલ ખરીદીશ અને તે ચાલશે.' *ે 
જાઈ સેલ્સમેન આ વાંધાને તેતી શક્તિની કસોટીએ ચડાવવાની તક નથી 
આપતો, જે મ્રાહકને તેના માનસના આ બંધારણુતે સારી રીતે સાક્‌ 
કરવાનું સાધન નથી આપતો તે ખરેખર ઠંપકાને પાત્ર છે. તેની પાસે 
ઉમદા તક્રો રનૂ થઈ છે તે તકનો કઈ રીતે લાભ લઈ થકે તે જુએ. 


“ સિ. ટ્ર'કતર્જારિયા, કદ સેલ્સમેન તમારા હરીફને હલકો માલ 
એઈી 1'મતે સ્ટોક ડરવાનું કહે તો એ વાત તમારે માટે ઉત્તમમાં ઉત્તમ 
બતી શક. 

“તમને ખ્યાલ છે ખરે કે તમારે હરીરે તમે શું કહો એમ ચાહે. 
છે ? ભને તે અદ્યતન સ્ટોર ચલાવતો હેય છે તો ઇચ્છે છે કે તમે 
ઊ'ચી કિસમને। માલ સ્ટોકમાં ન રાખે, કારણકે તે જાણે કે ક આ. 
તરેડના માલતી માંગ છે. તે તમે સસ્તો હલકી તરેહતો માલ વેચો એમ 
એ ઇચ્છે છે, કારણુંકે તે જ્નણે છે કે જ્યાં સુધી તમારી ચાલુ પરહદાતિને 
તમે અનુસરશે! ત્યાં સુધી તમે આગળ વધવાના નથા અને તેના ધધાને 
કરું નુકસાન ફરવાના નચાી. 

“બ્હાઈટિવે લેડ્લોએ પોતાનું” આવયું મોડું કામકાજ જમાન્યું' છે તે 
હલકા માલે ઉપર ? કદી નહિ... જનતાને હલકે માલ ઝાપટી કોઈ” 
આગળ વધ્યો હોય તેવો માણુસ તમે નનણોા છે ? તમે નથી જ જણુતા ! 


૯૬ મ ક નઃ પ 3 મ મ પા તમારા રૈ 
' તમે હલકે માલ સચો છે છઠા એથી તમારા હરીફ પાસેથી કામકાજ ક ર 
' « શકશે! ? તમારા ધ'ધાને તમે વિકસાવી શકવાના છો ? તસે કરી શકવાના- 


કકે. -રૃકે ૩. %*૬ 


જ નહિ* એટલે સલામત અતે નિરામય ધ'ધાનો જ આપણે વિચાર * 


કરીએ, મિ. ટ્ર'કનજર 1” વગેરે, વગેરે. 


બહુ કામમાં? એ ખડકતે કેમ પાર કરવો ? 


નાના શહેરમાં. એક તો થે'ડા ગ્રાહકોને મળવાનું હોય અને તેમને . 
મળવાનો વખત પ'ગુ બહુ જ એછે હેય, તેમાં વખતે કોઈ સરસ શ્રાહક * 


કહી મોકલે ક તે “અડુ કામમાં” છે, એના નવુ 'મીજ ઉત્પન્ન કરે તેવું 


ખીજું કશું ન હોઈ શકે. જને સેલ્સમેન એ વાંધો. સ્વીકારે-કદાચ એ 


વાજખી પણુ હોય-તો તેને ફરીથી જ્યારે એ શહેરમાં, આવે ત્યાં સુધી રાહ 


નેવી પડે છે. તે દરમિયાન પા%ળધી હરીશ સેલ્સમેન આવી પહોંચે છે અને 
ગ્રાહકનો જરૂરી વસ્તુઓનો ઓડર લઈ નનય છે. આવા પ્રસગે એ સેલ્સમેને 
મજબખૂત ગ્રયત્ત ક? ત્રાહક પાસેથી તેના નિદશની રૂપરેખા રજૂ ડરવા માટે 
વખત મેળવી લેવે રલો. એને માટે સેલ્સમેત વાપરી શકે તેવી બે દલીલે 
છે. એક તો! ધધાદારી સામાન્ય ખુદ્ધિ ઉપર રચાયેલી છે, અને ખીજી થાહ- 


કની ન્યાયખુદ્ધિને “રગત કરનારી છે. કઈ તરેહની દલીલ વાપરવી એ 


શ્રાહકતા બ્યક્તિત્ત અને ખૂખી ઉપર આધાર રાખે છે, અને તે માટ 
સેલ્સમેને પોતાની ખુદ્ધિ વાપરવી નેએ. જે તે નપ્કી કરે કે વેપારીની 
ન્યાયળુદ્ધિની સાથે કામ લેવાનું છ તો તીચે પ્રમાણે તે આગળ વધી શકે છે. 

“ તૃમતે મળવા માટે આ શહેરમાં આવતાં મતે કેટલાય કલાક લાગ્યા 
છે, [િ. શાહ. જેકે તમે 'મૃખ જ કામમાં છો, છતાં હું તમને એક 


હકીકત વિચારવાનું કહીશ, કે જે ખરેખર મારી પાસે એવી વસ્તુ ત 
હોત 'કે જે તમને ખરેખર કૈસા પેદા ન કરાવે, તો સેકડો માઈલની મુસા- 


ફરી કરીતે તમારી પાસે હું આવત રનાહિ. મને તમારા વખતની થોડીક 
મિનિટો આપવાથી. તમે કશું ગુમાવવાના નથી. ” 


ઉપર લખી દલીલ વાપરવી દીક ન લાગે તો જુદી ક તીચે 
ગ્રમાણે વાપરી રાકાય. * 
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છ વાદક વાંધાઓની ૫ પતાવટ નળ કુ 
ડે મિ. શાહ, જાઈ માણુસ તમતે બિલના પૈસા આંપવા લ. તમે 

તમે” હું કામમાં છું? એમ નહિ કહેો-કહેશો ? તો પછી તમારે એક * 
_સેલ્સમેનને ક જે તમતે કાંઈક ધરવા માગે છે અને જેનો અથ તમારા 
ખસ્સામાં પૈસા એવો થાથ છે તેતે તેની દરખાસ્ત તમારી પાસે મૃકવા 
થોડા વખત આપવો એ એટલું જ જરરી નથી? 

' સેલ્સમેનો જે માલ લાવે છે, જેમાંથી તમે પૈસા પેદા કરે। છો, તે તમારા 
જરૂરી મુલાકાતીઓ છે. મારી પાસે જે લાધતિ છે તેના અર્થ જલદી 
 વારાટ્ેરી અને અપવાદરૂપ સારે નફો તેમ જ તમારા થાહક્રા માગે અને * 
વખાણે એવી સરસ લાધનિ, મારે અમુક ગાડીમાં જવાનું છે અને તમારું 

ઘ્યાન જરા થોડી મિનિટો માટે બનેને ફ્રાયદાકારક થઈ પડશે. ફેરીથા 
“હું તમારી મુલાકાતે આવું તે દરમિયાન તમે મારી લાઈને ઉપર સારે 
ટો કથે હશે જ. હું ન્નણું છું કે તમે કામમાં છો, પણુ હું કાલે આવી 
શકુ તેમ નથી. જરા થોડી । જ માતિટો મા છું તમારે આભારી થરો. 
અને છું મ છું કે તે માટે તમારે દિલગીર નહિ થનું પડે.” 

આનો અર્થ એવે। નથા કરવાનો કે વૈપારી જ્યારે અદરથી “બહુ જ 
કામમાં” એમ કહેવરાવે ત્યારે વેપારીની એફેસમાં આ રીતે પ્રયત્ન 
કરીને ઘૂસો. આ સ'નનેગોમાં તમે મ્ાહકને જેવામાં સસળ થાઓ, પણુ 
એથી વિરોધની લાગણી જન્માવવાતા જુમ્મેદાર બનશે. જને વ આને 
માટે "ખાસ મુસાફરી કરી હોય, અથવા કેટલાંય અઠવાડિયાં સુધી ફરીથા 

આ શહેરમાં આવવાતા જ ન હો, તો જ મુલાકાત માઆ રાતોનેો 
'છેપયોગ ક રવો. બધી_ રીતો નિષ્ફળ નીવડે તો જ સાધારેણુ વિતયને 
ઉપયેગ કરવે જેઈ એ 


ક 


તમારા માહકેોનુ' ૨]? 
ધધાદારીઓની અસ'તોધજનક જાત એક એ છે કે તમતે કાંઈ પણુ 
કહેવાની તક આપ્યા પહેલાં જ કહી દે કે તમારે માલ તેને નથી ખપતો. 
આ જાતને વાંધો ધણુંખરું વેપારી «યારે પોતાની જતે જ પસદગી 
કરતો હોય છુ, અત્રવા વધુ પડતો સાવધ હે।મ છે, ત્યારે વપરાય છે. 


ક જ જ ન 
કે ન ક થક. -ફ- 3". “ક જૂ 
મ કરે ક રે પ ટ 


૪ કા ઃ રી ક પૈક તમારા- જૈ 


પ દેશભરમાં આ જાતતા છુજારે સપારીઓ પ પોતાને શુ વેચવું છે. જ. 
જાહેર જનતાને શુ જેઈ એ છે તેનો ખ્યાલ કર્યા વગર જ આગળથી 
પોતાના મનમાં નક્કી કરી લે છે. તેઓમાં પ્રગતિત્ત હોતુ' નથી અને પા 

લગભગ એ તરેહના હોય છે, જે. હાથ હલાવીને સેલ્સમેતને કહી આપે 

ક તેએ તેતા માલતે નથી અડવા માગતા. સારામાં સારો રસ્તો એમતા 

એ કથનની દરકાર જ ન કરવી એ છે. જરા હસીને એની સાથે નીચે 

લખી રીતે કામ લ્યે: 

“ને અમારો માલ તમને ને કરી દે-જે કરી જ રદેરે-તો 
તમને એ માલની જરૂર છે જ. મારા અહીંથી ચાલ્યા ગયા પછી તમે 
એવી ભ્રાંતિમાં ન પડતા કે "ખરેખર તમે કાંધકે એવું જતું ક્યું” જે 
તમારા ધધાનું આરર્ષાણુ બને અને તેના ઘડતરમાં ભાગ ભજવે. અને 
તે જ મારી દરખાસ્ત છે. મને દસ મિનિટ આપો, મિ. પટેલ, ક મને 

“તમારે માલ તથી જતો ' એમ કહેતા હૈં તમને બધ કરી દરા. ” 


હજુયે જને વેપારી એ જ વાંધો રજૂ કરે તો તેની પાસે ફરીથી નીચે 
 ગ્રમાણે કહી શકે: “મિ. પટેલ, તમે જાણો છો કે મોટા મોટા ધધા- 
'દારીએ સેલ્સમૈનોને મળવા માટે "ખાસ માણસો રે કે છે, જેથા ખરેખર 
જરૂરતી કેઈ વસ્તુ ધ્યાત બહાર ન ચાલી જય. આ માણસો જે સેલ્સમેન 
આવે તે દરેકતે સાંભળે છે, અને જે દરખાસ્તો વધુ અન્વેષણા માગી લે 
માટે મૃખ્ય માણુસ કે ઉપરી-અધિકારીં પાસે તે સેલહ્સમૈનને લઈ ન્નય 
છે. આ ક'પનીએ મોરી છે, સફળ છે, કારણુંકે તેએ તેમતે મદદ ડરે 
તેવી કાઈ પણુ બાબત જતી કરતા નથી. મારો ધધો. વધુ પૈસા પેદા 
કરવામાં મદદ કરશે, તમારા ગ્રાહકોને સતોષ આપરો અને તમારે વેપાર 


શ 
4 


જમાવવામાં મદદ ફકરરે.”” 
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ત? 


જે વેપારી એ તરેહનો હેય કે જેને એથી પણુ વધું અસરકારક 


વસ્તુની જરર છે, તે સેલ્સમેન વેપારી સામે આંગળી ચીંધી જરા નાટકી 
હખે કહી શકે: 


ન શાષકતા વાંધાએાની પતાવટ ર -$ ન 
. જ તમને માર્‌ માલની જરૂરત નથી, પણુ તમારા ગ્રાહકોનુ શું ? 
તમે તેને જે વસ્તુ જેઈએ છે તે નથી આપતા, અને તેઓને મારી 

લાધ્નિ ખરેખર જેઈ એ છે એથી તેએ તે મેળવવા બીજે જય છે. તમે 
' તમારા ગ્રાહક્રાને એ રીતે હાંકી કાઢવા માગો છે ? તો પછી હું તમને 
જાઈ મદદ કરી શકું, મિ. પટેલ ? જે માણસો “ અત્યારે હું ઔજી લાઇનેને 
અડવા નથી માગતે' એમ કહે તેને માટે કેટલાક સરસ--સ'ખખત જવાબે। છે. 
મિ. પટેલ, જ્હાઈટવે લેડલોમાં ટોળાંબાધ ગ્રાહક કેમ જાય છે એ તમે 
નાણા છે ? એ સસ્તી કિ'મતને લઈ ને ર્નાહિ, પણુ જુદી જુદી તરેહને 
અનેક નતતો માલ દેખાડવા ત્યાં રાખેલ છે તેને લીધે. કેઈ રુ-ગ્રાહક 
ફક્ત સોયનું પડીકુ' "ખરીદવા માટે ત્યાં નય, અને બીજાં કેટલુંયે ખરી- 
દતી આવવાની શક્યતા ત્યાં છે, કાર્ણુકે તે ત્યાં એને બધુ” જીએ છે. 
જે વેપારી નવી નવી લાઈને ઉમેરે છે ને જે નવી વસ્તુએ માટે તપાસમાં 
જ હોય છે તે વસ્તુએ જ્યારે તેની પાસે આવે છે ત્યારે તેમાં જે તક 
જુએે છે તે વેપારી જ ધ'ધામાં આમળ વધે છે. ર 

જે વેપારી ધ'ામાં લાંમાો વખત થયા નથી હોતો અને પોતે નવી 
લાઈને ઉમેરવા નથી માગતો એમ તમતે કહે તો તેને નીચે પ્રમાણે કહીને 
ઘણી વખત તેનું મત બદલી શકાય છે. 

“મિ. શાહ, એમ કહેવામાં તમે તમારી લાધનિમાંના પેલા હરીફ્તે 
ખ્યાલ કર્યા છે ? તેને તમારા ઉપર લાભ લેવા દેવા માગો છો ? તમે 
તમારા ગ્રાહકો જે માલ માગે છે તે તેમને પૂરો નથી પાડી શકતા-એ 
કારણે આ લત્તામાં તમે તેતે આગેવાની લેવા દેવા માગો છો ₹ અમારા 
માલની સર્વ દેશીય માગ છે. તમારા હરીફ એ રાખે છે અને વેચે છે 

ઉપર કલ્રા પ્રશ્નોના જવાબમાં વેપારી ઘણી વખતે આ પ્રમાણે 
જવાબ આપરેઃ “એ ખરૂં, પણુ દરેક નવી વસ્તુ હું જોઉં તે હું "ખરીદી 
શકુ નછિ.' એ જવાબને તમે ગોથુ' 'ખવડાવનાર ન બતવા દેતા. આ 
રીતનો જવાબ આપેઃ “તદ્‌ત ખરું, મિ. શાહ, જો આત્મરક્ષાને 'ખાતર્‌ 
પણુ નવો માલ રાખવો જેઈએ તો ઉત્તમમાં ઉત્તમ માલને સ્ટોક 

પ્‌ 


મ, કાફ રા તમાક જ 


તમારે જર ર્‌ મા જ જેઈએ. હરીદાઈને પહોંચી વળવા અને તમારા 
ત્રાહકાને ખરેખરી સેવા આપવા તમારા સ્ટૅ.કમાં  તંમે | કન્તૂસ ન થઈ 
શકરા. શા માટે? નવો માલ બન્નરરમાં મુકાય કે તુરત'જ જેમ ખતે તેમ * 
જલદી તેમાંતો ઉત્તમ પોતાને ત્યાં સ્ટોક ત કરતા હોત તો મોટાં ખાતાં- 
વાળા સ્ટોસની શું હાલત હોત? છેલ્લામાં છેલ્લી ઢબની વસ્તુ પહેલી * 
વસાવજા ખાતર તેએ ઝાર્ઝું "ખરચ કરી બેસે છે. તમે એમ તો કબૂલ” 


કરશે કે નૂતત વસ્તુઓમાં ઉત્તમ વસ્તુતી “ખરીદી તેમને લાભ અપાવે. . 


છે, "ખરું ને?” આ માલ ખરીદવે! કે નહિ તે તેની લાયકાત પ્રમાણે નજી 
ચવું જેઈ એ. તમે જ્યારે તે "ખરરીદ્દો છો ત્યારે તે નિણુય પાછળ :તમે 
એકલા જ નથી પણુ સેકડા-બલકે હરરે-તમારા જેવા જ હોરિયાર 
ગ્રાહકોની તિર્ણાયશક્તિ કામ કરી રહી હોય છે. એટલે તે તેની લાય- 
_કાતતી દૃદ્રિએ વિચારો. અને હું માનું છું કે અમારી લાઇને ફક્ત નવી 
હવાને જ કારણે તમે તેમાંથી થવાના ફાયદામાંથી તમારી જાતને 
વચિત તહિ રાખો. રા 

ફરી પાછો વેપારી બીજી બહાનું ધરે કે અમારી ચાલુ લાઇને પૂરતી 
સુંદર છે. કુદરતી છે કે તમે એ પાંગળા બહાનાથી હારી નાએ. એને 
આ ટણ્િએ નક સો. 

“તમે આ દદ્િબિદુ પરત્વે તમારા ત્રાહકાની સલાહે લીધી છે ? 
સિ. શાહ, તમને સોએ સે! ટકા "ખાતરી છે કે તેએ કાંઈક નવું, કાંધકિ 
વધુ સુંદર, કાંદંક વધુ કામયાખીભયું, અથવા કાંઈક વધુ કરકસરભયુ” 
જોઈ તેની કદર નહિ કરે? આ પ્રદેશમાં મતે જે મોટા આડરા મળી 
રથ છે, આ વરસે અમારી ક'પનીએ ને મોટું કામ મેળવ્યું છે, તે 
પુરવાર કરે છેકે મારી લાક્તિની ન્નહેર જનતા કદર કરે છે. 

' “તમારા ચાલુ મ્રાહકા હમેશના અમારા એ માલથી પરિચિત છે. તેએ 

તમારા ધોડાઓમાં નવો માલ જેવાથી નાખુશ નહિ થાય. તમારાં ગ્રાહ- 
દાનો પણુ વિચાર કરવો રહ્યો. ન્નહેર રુચિને અવગણે અને તમારા 
. લૈપારને તમારા હરીફ તરફ ધકેલી મૂકે.” 


' શાહ્કના વાંધાની પ પતાવવદ ર 4૭ 

જટલાક દાખલામાં વેપારી સ અપવાદરૂપ “ખરેખર સરસ માલ 
આરામ જ છે, એટલે તમારો ઉત્તર પ્રસ'શોરૂપ બ'ધખેસતો હોવે! જેઈ એ. પહેલાં 
“તમારે વેપારીના અહને જમ્રત કરું જેઈ એ. દાખલાં તરીકે: “ તમે 
“કટલીક ધણી જ સરસ તરેહના માલનો જથ્થો રાખ્યો છે, એટલે મને 
ખાતરીપૂવક એમ થાય છે કે ઉત્તમ માલ રાખવાની તમારી તીતિને 
_અતુમરીને અમારો માલ રાખશે જ. વિચારવા માટે માથુ' 'ખમજવાળવાની 
જરૂરત વગર હું તમતે બતાવી શકુ' કે અમારો માલ ચડિયાતો છે 
એટલા માટે તમારા સ્ટોકમાં એ ઉમેરવો જેઈ એ. ( જે તમે કાંઈ સસ્તી 
તરેહનેો માલ વેચતા હો તો તમે ઉપર્‌ લખ્યા વાકય જેવુ' ન વાપરી 
શકે. એવે પ્રસ'ગે તમે “માણુસો માલના ટકારપણુ સાથે કરકસરને। પણુ 
વિચાર કરે છે, એ સિદ્ધાંત ઉપર તમાર। માલ રાખવાની જરૂરિયાતને 
ઠસાવી શકા. ) 


“હરીફ લાઈન તા ધણી છુ-કેટ્લી રાખવી ?? 


તમે જે લાધ્નેમાં કામ કરતા હો તેમાં હરીફાઈ નામતી ન હોય 
તો તમે વેપારીને ફરિયાદ કરતા ઘણી વખ્ખત સાંભળશે કે, અત્યારે 
હરીફ લાઈનો ધણી છે, અને બધીતો સ્ટોક ન જ કરી શકાય. આ વાંધો 
ખાસ કરીને કરિયાણા લાઈનિતા, ખોરાકની લાધનિના તેમ જ દવાની લાધનેના 
સેલ્સમેત સામે ધણી વખત આવીને ઊભો રહે છે. બીજ વાંધાએની 
પૅઠે એતે પણુ ઓર્ડર મેળવવાના પર્ગાથિયા તરીકે વાપરી શકાય. 

“દાઈ નવી લાધતિ ધણી વખત, મિ. પટેલ, વસ્તુમાં ક્રાંતિ લાવે છે. 
તમારા મ્રાહકાને કામયાબ નીવડશે એમ ન કહીએ તોય તમારા સ્ટે[કના 
આકર્ષણુમાં તો એ ચોક્કસ વધારો કરે છે-ધણાએએ અમારી જહેરાત 
વાંચી છે, એની માંગ પણુ છે, નહિતર અમે ધંધામાંથી બાતલ જ થઈ” 
જઈએન એટ્લે, તમારા ચાલુ સ્ટોકમાં અમારી લાદતિ ઉમેરવી એ તમાંરે 
માટે સારું કામકાજ છેક 

“તમારા સ્ટોરતે વધુમાં વધુ આઃષક બનાવતાર તમારા શે -કેસમાં 
રહેલી ખૂખ જ વિવિધ વસ્તુઓ છે. (આ વખતે તમે હાથના અભિતયધી 


' ૬૮ ન ટુ જ ન ર પૈસા તમારા જે 


 અધાજ કબાટોમાં' રહેલી વસ્તુઓ બતાવો. ) તમે તમારા ધ'ધામાં વસ્તુ- ર 
એની પસ'દગી માટે જખ્બર ક્ષેત્ર ધરાવો છે. અને એ શુભ લાગણી 
ઉત્પન્ન કરવામાં આ -ના ન પાડી શકાય એવી અનામત છે. લોકે 
પોતાને અમુક જ ચીજ લેવી પડે એ ધચ્છતા નથી-તમે નથી પ્સછતા ! 
હું નથી ઇશ્છતો ! કોણ દચ્છે છે ? અમારી લાધને શહેરના મોટા મોટા 
ઉત્તમ સ્ટોસ5માં નજરે પડવાની, કારણકે એ ખૂબ જ ચાલુ છે, ગ્રાહકોને 
3ુચે છે અને તમારા ધંધાને પણુ ખૂબ જ અનુકૂળ થરો. * 


હજુયે વેપારી ઢીલો ન પડે અને પોતાનો વાંધો ઊભો જ રાખે 
તો આનો અખતરો એના ઉપર કરે. 


“કમિ શાહ, એ ૨૪ીકત છે, અને તમે જણી છો, કે જેમ વધુ : 
હરીફાઈ તેમ લાગતા-વળગતાએઓ માટે સારું. જ્યારે હરીફાઈ વધે છે 
ત્યાર ધ'ધા પણુ વધે છે. તે વૈપારીમાં ચેતન રેડે છે, એટલું જ નહિ 
પણુ વેપારીને વધુ ખરીદવા માટે પાણી ચડાવે છે. હરીફાઈ, કારખાનાં- 
વાળાની નજરે જેઈ એ તો, દરેક કારખાનાદારને હરીકની સામે ઊભા 
રહેવા કે એને ટપી જવા, માલની ઊંચી નનતનં ટકાવી રાખવાની કરજ 
પાડે છે. તમારો ધ'ધો તમારા કબાટમાં એક લાધને વધુ ઉમેરાવાથી એક 
ડગલું આગળ વધશે. તમે ને ખે જ જાતના સાખુ રાખતા હો, અને ખે 
“તની કેજી રાખતા હો, તો તમે તમારા કેટલા ગ્રાહકોને પકડી રાખી 
શકવાનું ધારા છો ? અમારી લાધ્નમાં સાત હરીફો છે. જને અમારી 
લાપ્ને પાછળ ગુણુ અતે ઉપયે!ગિતાનું' બળ ન હોત તો અમે આટલું 
બધું કામ “કેમ કરી રાકયા હોત ? બલકે, લાઈનમાં ટકી જ કમ શકત ? 
તમારા કબાટમાં આ લાદને ઉમેરો એટલે તમારા સ્ટોરના આકર્ષણમાં 

વધારો-એનેો અથ તમારા નફામાં વધારો અને તમારા ચાહકાને સ'તોષ. 


વહેમી ગ્રાહકની સાચે 


કાઈ વેપારી એમ કહે કે “મીન્ન સેલ્સમેમો ખોટી રજૃઆત કરે છે તેમ 
' તમે પણુ કૈમ ન કરતા હો??? એ કાંઈ સારી વાત તો નથી. અથવા . 


ક થાહકેના વાંધાએની પતાવટ ક. પ રા ૧3૯ 
પાર | પાસેથી તમને જાણુવા મળે કે સેમ્પલ પ્રમાણે માલ મળવાની 
તેને ખાતરી નથી. કમનસીબે આવી તરેહના ધણા માણસો હોય છે. 
કેટલાક વ'શપર'પરાગત ટેવને લઈ ને, કેટલાક કમનસીબ ભૂલોના ભોગના 
પરિણામે, સ'શયી બન્યા હોય છે. "ખરી વાત એ છે કે તમારે તેમના 
આ સ શયીપણાને ટાળવા માટે કટિબદ્દ થવું નેઈએ એ. તમારો ઉત્તર, 
અલબત્ત, તમે કઈ લાધઇ્ને વેચો છો એના ઉપર તેમ જ તમે ઝેવા 

સ'જેગામાં તમારી દરખાસ્ત રજૂ કરે છો એના ઉપર ખૂબ આધાર 
રાખે છે. કેટલાક જવાખો આપણે વિચારીએ. 

તેપારી : મને કમ ખબર પડે કે તમે ખોરી રજૂઆત નથી કરતા ? 

સેધ્સમૅન : મારાથી ખોટી રનનૂઆત થાઈ જ શકે નહિ, કારણુકે 
દરેક વચન-દરેક દાવે-હું રજૂ કરું છું તે તમારી સાથેના કૉંટ્રાક્ટમાં 
લખેલો છે. (જ્યારે આ રીતના કાંટ્રાકટ ઉપર ઓર્ડર લેવાતા હોય ત્યારે 
તો વેપારીથા જરા જેટલું પણુ ખોલી શકાશે નહિ.) 


(અયવા) તમે “મ નણી શકરો કૈ હું ખોટી રનનૂઆત નથી કરતો ? 
ખીજ કશાતે ખાતર નહિ, તો અમારા પોતાના હિતને ખાતર પણુ અમે 
અમારા કામતી ખોટી રજૂઆત ન કરીએ. અમારું નામ સ્વમાન ઉપર જ 
અધાયેલું છે. જો અમે સત્યથી વેગળા રહીતે કામ કરતા હોઈએ તો 
આ રાહેરમાં બીજ વેપારીએ કે તમારી પાસે ફરીથી આવી જ કેમ 
શકીએ ? (અઠીંયાં જે તમારે ગામમાં સ્થાયી મ્રાહકેો હોય તો એમનાં 
નામ આપવાં બહેતર છે.) 

ઘણી વખત તમે વેપારી પાસે એ રીતે અને એવી રીતે આવી શકે 
“* તે તમારામાં વિશ્વાસ રાખે છે કે ર્નાહિ તે કલા વગર તેને છૂટકે! જ 
હોતો નથી. કાક જ તમને ખુલ્લેખુલ્લી રીતે જુઠ્ઠા કે એવું જ કાંઈ 
કહેવાતા. 

“મિ. પટેલ, એવુ કાંઈ વચત મે* તમતે આપેલુ” છે કે જેથી 
તમારી ન્યાયી ખુદ્દિતે ધકો લાગ્યો હોય ? શું એ સત્ય નથી કે હું મારાં 


૭ મી . પ ન ક દ દ ર પ પેસા તમામ ર 
રા  વચતોને બશેબર પાળીશ શમ માનવાને દરેક કારણુ છે ? ( જવાબ સ દ 
અહીં જરાક અટકવું. જે એ આશાજતક ઉત્તર આપે-જે આપવૉની * 
ઉહ ટકા વકકી છે-તો ઓગળ ચલાવે. ) એક મિનિટ માટે તમતે શકા 
થાય છે ખરી અમારી "પતી, જે આટલી આબરૂદાર ગણાય છે, તે સરખે પી 
સરખા વતની નીતિમાંથી શ્યુત થાય ? ' 


જે વેપારીઓ “ખોટી રજૂઆત”ને। વાંધા આગળ પરતા હોય છે, 
તે મદ મ તરેઠના હોય છે કે જે તુરતતા ફૂાયદાથી દૂર જેઈ 
શકતા નથી હેતા. પણુ ઘણા દા"ખલામાં તેઓના વાંધાઓને નીચે લખ્યા 
જેવા ઉત્તરથી નિમૂપળ કરી શકાય છે. 

“ મિ. પટેલ, આ પહેલા ઓર્ડરથી કોઈ ને લાભ થવાનો હોય તો 
તમને એકલાને જ છે. અમારો નફે ખીજે, ત્રીજે કે ત્યાર પછીના 
આઓડ"રમાં રહેવાનો છે. તમે એટલુ' તો સત્ય છે એ જણા છો એટલે * 
“ખોટી રજૂઆત'થી મને શું ફાયદો થવાનો છે ? મતે એમ કરવુ પાલવે 
તેમ નથી, અને થઈ શકશે ત્યાં સુધી એવું કરવાનો જ નહિ. અને નને 
એમ હું કરવાતુ' વલણુ દાખવું તો મારી ક'પની આ પ્રાંતમાં મૂકવા 
માટે વધુ વિશ્વાસુ માણુસ તુરત જ શોધી લે. ”” 

જ્યારે એ સેલ્સમેનની પ્રમાણિકતાને પ્રશ્ન તથા હોતો પણુ સેમ્પલ 
પ્રમાણે માલનો પ્રેશ્ષ હોય ત્યારે તે વાંધા માટે ત્રણુ-ચાર સરસ જવાખો 
છે, જેવા કકે : રી 
“તમે તમારા ગ્રાહકોને હલકા માલ કદી નહિ હેસવી ઘો, કારણકે * 
તમો ન્નણુા છો કે એમ કરવાથી તમારા માટેની શુભ લાગણી તમે 
ગુમાવી બેસશે. અમે ખરાબર તમે છો એજ સ્થિતિમાં છીએ.” 
(આ ઉત્તરની અસર વેપારીને પોતાની પ્રમાણિકતાના અજનણુપણે બચાવ 
કરવા પ્રેરે છે. કેટલીક વખત એ જ અસર વેપારીને ખૂબ જ તોછડાઈ- 
ભરી રીતે પૂછવાથી ઉત્પન્ન થાય છે.) “તમારા મ્રાહકતે તમે એવી રીતે 
એકને ખદ ક્લે ખીજે માલ આપો ખરા?” કુદરતી રીતે જ વેપારી તાઃ 


' કહેવાનો. આ ઉત્તર સેલ્સમૅન માટે નીચે પ્રમાણે ઉત્તર આપવા માટે સરસ 
ઉપાડસમોા થશે? ર૨ ન 

“ મિ. પટેલ, આ પ્રાંતમાં હું દર વરસે આવું છું, અને ધધાદારી 
માણુસ તરીકે તમે જાણો છો કે સેમ્પલ પ્રમાણે અમે જે માલ ન મોક- 
લીએ તો મારે જુદા જ પ્રાંતો શેૈધવા ન્નેઈ એ. આવી પરેસ્થિતિમાં હું 
કુ મારી કપની કાઈ રીતે ટટી શકીએ રતાહે. અમે ક્ષણિક ધ'ધો ઇચ્છતા 
નથી. અમારે નફો ફરી ફરી આવતા ઓડ રોમાં છે અને એવું જ તમાડું છે.” 

જે તમારા માલની ગેરટી આપતા હો તો તો તમારી પાસે બહુ જ 
બેર્દાર રાર્્ર છે. 

“અમારી ગેરટી, મિ. પટેલ, તમારી તે અસરતે એકદમ તિમ્ળ કરે 
છે. કાં તો અમારે ઠીક કરી આપવું પડે કે પછી પૈસા પાછા આપવા 
પડે. અમે હીક કરી આપેલ જ છે. અમારો ધધો એ રીતે ઠીક કરી 
આપવાથી જ બંધાયો છે. અમારી ગેરંટી એ જ સાબિતી છે, જે બતાવે 
છે કે વચન અને વર્તનમાં ભરપાઈ કરી આપવું એ અમારી ખરેખરી 
₹૨છા હોય છે. ”” 

જે તમારા માલની ગેરટી ન હોય તો નીચે પ્રમાણેનો ઉત્તર અજ- 
માવી શકા છે. 

“મિ. પટેલ, તમારો ઓડર લખ્યા પ્રમાણુ ન પૂરો પાડવાથી તમારી 
શુભ લાગણીને જેખમાવવી એ મારે માટે હરીફાઈ ને ગજબની તીત્ર કરી 
મૂકવા જેવું છે. આ ગ્રેદેશમાં તમને તિર્યામત મ્રાહક ગણવાની હું આશા 
રાખું છું, અને આ દ્રાયલ ઓર્ડર પછી તમે નિર્યામિત ત્રાહક થવાના 
એ હું જણું છું. પણુ સેમ્પલ પ્રમાણે માલ ન મોકલીએ તો એ આનદ 
મને મળવાને નહિ. (માની લેવાનું કે ઓડર ચોક્સ મળવાનો.) 

વાંધાઓ તમને થાક્વા ન રે 

દસમાંથી નવ વખત વેપારી જ્યારે વાંધા રનૂ કરે છે ત્યારે તે રસ 
લે છે. આગળ એ વસ્તુ કહેવાઈ છે અને ફરીથો અહીં કહેવામાં આવે 


ક. “ક ક ક રસા તમારા છે: 
છે, કબ એ હઠળકત છે. ખરી રીતે વાંધાઓ ખરેખરા તો પરસો જ છે. # 


.. વૈપારી પોતાની અસાનતા કખૂલ કરે એવી તો તમે આશા ન રાખી શકા, 
એરલે તેતા પ્રશ્નોને તેના વાંધાએનેો સ્વાંગ પહેરાવે છે. તમારે જે કર- 


_ વાનુંછેએ તો એના પ્રશ્નોના. ઉત્તર આપવા માટે તૈયાર રહેવાનું છે. તમારી 


વિગતો અતે આંકડાઓ તેયાર જ રાખો. એટલું યાદ રાખવાનું કે દરેક 
વાંધાને ઉત્તર હેય છે. જે તમે જવાબ આપી શક્રે તો તમે વેચાણ 
કરવાના જ. 


આગમન, 9 રસગસિહિ અને. ઉપસહ હાર. 


અનોવિજ્ઞાન . 


વધારેમાં વધારે લેચાણુના આધાર તસે કેટલા વેપારીએ ને ી ર 
મળે છે તે ઉપર નથી, પણુ તમે તેમને ફેમ મળે છે તેના 


ઉપર છે. તમે શું કહા છે તેના ઉપર નહિ, પણુ તમે કેવી . * 


રીતે કહો છે તેના ઉપર છે. . 

વૈચાણુ તરક્‌ રોરવાં પગલાંની પાછળ માનસશાઓય 
સિદ્ધાંતો સ'ડોવાચેલા હોય છે, જે સારા કે નરસા માનસિક 
પ્રત્યાધાતે। પેદા કરે છે. એ સિદ્ધાંતોની અવગણુના એટલે સર્વનાશ. 


, આગમન, પ્રયોગસિષ્િ અને ઉપસંહારતું મનોવિજ્ઞાન 


કેઈ ને એમ થાય કે વેચાણુકળામાં માનસશારમની આટલી ખધી શું' 
જરૂર છે ? એવો પ્રશ્ન ઊઠવો એ સ્વાભાવિક છે, પણુ જે ક્ષણુથી સેલ્સ- * 
સેન વેપારીની સાથે વાતચીત શરૂ કરે છે ત્યારથી તે એર મેળવે 
% તેતે નિષ્ફળતા સાંપડે ત્યાં સુધી માતસશારમીય સિદ્ધાંતો તેમાં સ'ક- 
ળાષેલા હોય છે. જ્ત્તાસા પેદા કરવી, રસ જગાડવો, અતે ઇચ્છા જન્મા- 
વવી એ બધું ઓડર લીધા પહેલાં કરવાનું હોય છે. બીજી કાઈ રીતે 
વૈચાણુ થઈ શકતું જ નથી. જિજ્ઞાસા, રસ અને ૪શ્છા-એ બધીયે 
માતસિક ક્રિયાએ છે. માનસશાસ્ત્ર એ મનનું શાસ્ત્ર છે, અને જિજ્ઞાસા, 
રસ અતે ઇચ્છા માનસિક જ હોય છે. તેથી વેચાણુકળા અને માનસ-- 
શાસ્ત્ર છૂટાં પાડી શકાય જ નહિ. 

સેલ્સમૅનને ખબર પડતી હોય કે નહિ, પણ તે વેચાણુના- દરેક પગલે 
માનસશાસ્ત્રીય સિદ્ધાંતોનો અમલ કરતો હેય છે. તેનું મતેવિત્ાન નક્કર 
હોય છે કે પોલું એ જવાનું રહે છે. જે તેને માનસશાર્્રીય સિદ્ધાંતોની 
ખરેખરી કિ'મત હશે તો ધધા મ'૬ છે એ જાતની કરિયાદ તેતે તેના 
મેલ્સમૅનને કરવાપણું નહિ રહે. વેચાણુમાં માનસશાસ્ર કવો મહત્ત્વતો 
ભાગ ભજવે છે એ સમજણુતી ખામાંથી સેલ્સમેતને એમ આશ્રય થવાનું 
કે પોતે નિષ્ફળ નીવડે છે ત્યાં ખીજાએ કેમ સફળ થાય છે ? કેટલીયે 
વખત આપણુને ખે માણસો ખધી રીતે સરખા માલમ પડે છે, પણુ એક 
વેચાણના ક્ષેત્રમાં ફ્તેહમ'દીથી સફળતાની સીડી ઉપર કદમભેર આગળ 
વધતે॥ હેય છે, જ્યારે ખીજે હેય ત્યાં જ પડી રહેલો હોય છે. કોઈ 


હઝ 3ર કશ્ુસા તમારા 


ઃ પણુ સેલ્સ-મેનેજર કહી ર શકશે કે એ. હકીકત છે છે, છતાં આ સ્થિતિ 
સાટે ગ્રવતે" છે એતે ખરો ઉત્તર ભાગ્યે જ તમે મેળવી શકશે. 
દુનિયામાં અતેક 'એવા મહેતતુ માણુસો પડયા છે, જે તેમની શક્તિ 
રચવાના ગ્રમાણુમાં પરિણામ બતાવી શકતા નથી. અલબત્ત, એમની 
સામે એ મુશકેલી હોય છે કે તેએ મગજ ચલાવવા કરતાં પગ જ વલ 
ચલાવતા હોય છે, સેલ્સમેન, જે વેપારીને મળે છે અને જેના મત ઉપર 


_ અમર ફરવા માટે પોતાની માસિક શક્તતને ઉપયોગ કરે છે, તે એમ જ 


માનતો હોય છે કે વૈપારીને તેતા માલ માટે રસ છે જ નહિ, પણુ એથી 
એ નાહિમત થતો નથી. તે તેનામાં ર્સ ઉત્પન્ત કરવા માટે નક્કર મને.- 
વિજ્ઞાન વાપરે છે. તે માતે છે ક ખે માણુસો સરખા હોતા નથી, એટલે 
એ ગ્રમાણે કામ લે છે. જે માણસને તે મળે છે તે તેને માટે એક અભ્યાસ- 
ટપ જ હેય છે અને એથી એની ખાસિયત ક્રમાણે જ એવી સાથે કામ 
શ્રાડે છે. 
વેચાણુ કરત્રામાં કે વેચાણુને લગતા કામકાજમાં-વૈચાણુ થાયકેન 
થાય-ખએે મત સ'ડાવાયેલાં હોય છે. સેલ્સમેન જે કાંઈ વેચતો હોય, પણુ 
તે ખે મન વચ્ચેના ન્નેડાણુની કડી સાંધે છે. વેચાણુ થયા પહેલાં, ત્રાહકના 
મને સેલ્સમૅનના મનની સાથે મેળ ખાવો જ જેઈ એ-તેથી વેચાણની 
આખી પ્રકિયા માનસિક જ છે. 

'દાઈ પણુ અનુભવી સેલ્સમેન અથવા તો જે કે।ઈ એ બાબતમાં સમજ- 
પૂર્વક ધ્યાન આપતું હોય છે તે સમજે છે કે આગમન ખુંહ્ધપૂર્વક નથી 
રચાતું તો વેચાણુ માયુ" જય છે. અને એ માટે જ પ્રયોગસિદ્ધિ બતાવવા 
માટેના પ્રયત્ના ધણી વખત નકામા નીવડે છે. “તમારી સાથે વીમા બાખ- 
તમાં મારે થોડી વાતથીત કરવી છે' એમ કહેવાયા મ્રાહકાને સેલ્સમેત તરફ 
વધુ ધ્યાન આપતો ભાગ્યે જ કરી શકાય, પણુ સેલ્સમેન મ્રાહક પાસે 
જઈ ને એમ ડહે કે, “બીજ .કેઈ બાબત કરતાં તમને વધુ રસ પડે 
એવી કોઈકે વાત માટે મારે તમારી સાથે વાતચીત કરવી છે.' તો એટલું * 
તો ખાતરીપૂર્વક કહી શકાય કે તેણે જિત્તાસા તો પેદા કરી જ છે. તેણે 


'આંગસન પ્રચાગસિન્િ અને ઉપસ'હારતું ખમનોવિસગઞાત 5૩૭ & 
વીમાનું નામ લીંધું તથી તેમ જ ગ્રાહકના કુટુંબને પણુ યાદ કયું” નથી... 
પણુ કદાચ તે ગ્રાહકને સેલ્સમેન શું કહેવા ઇચ્છે છે એની કલ્પના આવે, 
છતાં એને "ખાનરી નથી હોતી, અતે ન્યાં સુધી તે "ખરેખર બધું નથી. 
:જાણુતો ત્યાં સુધી તે એમ તો ચોક્ક્સ નહિ જ ક હેવાનો કે, “મતે તમારી. 
, વાતમાં રસ નથી. ” 

 શપહેછી તો એ જણી લ્યો કે તમે ત્રાહકની પાસે પહોંચવાની ક્રિયામાં' 
હો ત્યારે ગ્રાહકનું મત એ વખત પૂરતું તો તમારા ઉપર-સેલ્સમેન 
ઉપર--જ હોય છે, કારણુકે હજી સેલ્સમેન પરથી "ખસીને નિદેષ્શ ઉપર 
તેનું મન લઈ જવા માટે કાંઈ રજૂ કરવામાં આન્યુ' નથી. જે આ કહ્ણે. 
સેલ્સમૅન વિશ્વાસ પ્રસરાવી શ તો ત્રાહકના મનમાં તે ફાયદાકારક પ્રત્યુત્તર. 
પ્રકટાવવામાં સહાયભૂત થશે. એથી ઊલડું જને બતે તો, એટલે કે સેલ્સમેન 
સ'શયી, અચોક્કસ અને અચકાતુ વલણુ દાખવે તો મ્રાહકની નજરે 
બિતલાભકારક પોરેસ્થિતિમાં પોતાની ન્નતને મૂકી દે છે. 


વેપારીમાં સહાયભૂત “કે વિરૃદ્દ લાગણી જન્માવી છે એ જણુવું 
સરલ છે. સેલ્સમેનના પક્ષે વિશ્વાસપ્રેરિત આગમન ગ્રાહકના મનમાં 
ફાયદાકારક ગ્રત્યાધાત જન્માવે છે-બીકણુપણું, અચોક્ક્સતા, સશય જ 
જન્માવે છે. પ્રત્યક્ષ રીતે સેડ્સમૈન મત્રાહક પાસે પહોંચે છે તે વખતે 
સ'શયને વિખેરી ના'"ખવાની તૅની ધારણા હોવી જેઈ એ. એક પણ્‌ શખ્દ. 
ઉચ્ચારાયા પહેલાં દરેક ગ્રાહક ન હોય છે એમ ન્ને તે સમજતો 
હશે તો એ એમ કરરો જ. કોઈ પણ સેલ્સમૅન ગ્રાહક પાસે પહોંચે છે 
ત્યારે સાધારણુ રીતે માહકના મતમાં લમભગ 'આશ્ચય* છે, આ માણસને 
શં નનેઈએ છે |' એ ન્નતનું વધતે-એઈછે અશે પ્રતિખિબ પડે છે. સ્પષ્ટ 
રીતે સેલ્સમૈનેો કાંઈક વેચવા માટે જ મુલાકાત લેતા હોય છે, અને 
વેપારી, જ્યાં સુધી તેનામાં ઇચ્છા અતે રસ ઉત્પન્ન નથા કરેલ હોતાં 
ત્યાં સુધી, હમેશાં “ના' કહેવા માટે તત્પર જ હોય છે, જ્યાં સુધી કાંઈક 
એવું બતે અને તેનું દછ્િબિ£દુ ન બદલે ત્યાં સુધી તે નિષેધાત્મક વલણુ. 
ધરાવતો હોય છે. તો પછી એ નક્કર મતો વિજ્ઞાન તથી કે તમારા ગ્રાહક 
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“પાસે શાંત પે વિશ્વાસજન્ય વાતાવરણુ સાથિ' પહોંચવું ? એમ “ને. બતે. ક 
તો પછી ખીજી તમે શું અપેક્ષા રાખી શક ? ન 
જે, ' કુદર્તીપણાની અગત્ય . 
આગમતમાં ખૂખ જ મહત્તની વાત એ છે કે. તે તદ્ન કુદરતી હેવું 
'જેઈ એ. અકૃત્રિમતા એટલે જ અસરકારકપણું. કૃત્રિમતા 'એટલે પોતાના 
વતુલ બહારનું વત ન-એટલે શક્તિનો દુવ્ય"ય છે. કુદરતીપણું એ સ્વાભા- 
તવેક છે. કૃત્રિમતા એ બનાવટી ચીજ છે. તેના બતાવનારની છાપ તેના 
ઉપર જણાઈ આવે છે. દરતી થવું એટલે એવા હોવાના કેઈ પ્રયતથાં 
અણુન્નણુ રહેવું તે છે. અને નિશ્રયાત્મક રીતે કૃત્રિમ દેખાવાનો ઉત્તમ 
રસ્તો એવા દેખાવાનો પ્રયત્ત કરવો! એ છે. ફ્રોમ પડાવવા માટે બેસતી 
, વખતે કેટલીક વખત આમ બને છે. આમ કરતાર્‌ માષણુસ ઉત્તમ મુખમુદ્રા * 
સાથે દેખાવા ઇચ્છે છે. અતે કૅમેરાની સન્મુખ એ પ્રમાણે બતાવવામાં. - 
“ટ્લીયે વખત તે ચોક્કસ મૃખખ દેખાવામાં સફળ થાય છે. 
જેવા તમે મ્રાહકની પાસે પહોંચો છો તેવે જ જે ગ્રાહક તમને 
ખુલ્લા મનથી જુએ છે-જે તે ભાગ્યે જ જુએ છે-અને તમે કુદરતાપણાનેો 
"ભ્રાવ રૂ કરે છો, તો કૅમેરાની પંઠે તે ભાગ્યે જ છેતરાય છે. તેને 
કૃત્રિમતા નજરે ચડવા ધો અને એના મનમાં શું બતે છે ? “ખખરદાર' 
તેનું મત તેને કહે છે. “આ માણુસને કાંઈક સ'તાડવાનું છે' ને ત્રાહકના 
'સતમાં તિષેધાત્મક પરિસ્થિતિ ઉત્પન્ન કરવાથી તમે સોદ્દો ગુમાવો નહિ 
તોપણુ ગ્રયો્ગાસિદ્ધિ અને ઉપસ'હાર દરમિયાન તમારે ખૂબ જ મુરકેલી 
ભરી પરિસ્થિતિ વચ્ચે મહેનત કરવી પડશે. ત્યારે તમારી આસપાસ તમે 
સ'શયનું વાતાવરણુ પેદા કર્યું” છે, અને કુદરતી રીતે જે ગ્રાહકને તમારા 
માટે શકા ઉપસ્થિત થાય છે, તો પછી તમારા માલ માટે કે તમે જે કાંઈ 
વૈયતા હો તે માટે શકા થવાની જ. તમે દ વેપારીને ઠંપકા ન આપી 
શકે. ર. તમારા જ દોષ છે. 
સેલ્સમેનતે આગમતના માનસશાસ્ત્રની કિ'મત છે. તે તેના ગ્રાહ- 
કાને સાધારમ રીતે મળતો હોય તે જ રીતે મળે છે. બિતકુદરતી આત્મ- 


' “આગમન, પ્રચોગસિત્ડિ અને ઉપસ'હારતું મતોવિસાન અક 
- અતિશયોકિતિથી તેતે કાંધકે વેચવું છે એવી નનહેરાત તે કરતો નથી. 
 બિનકુદર્તી સેલ્સમૅન જે વસ્તુ ઉપર વધુમાં વુ વજન મૂકતો 
[હાય છે તેનો જ કિ'મત તે ઓછી કરતો હોય છે. 

ફરીથી કહેવું જરરી છે કે આડ'બરયુક્ત અને ડોળી દેખાય છે એ ભાગ્યે જ 
કુદરતી વલણુ દાખવતા હોય છે, અને કુદરતી રીતે જે એમાં સપંડાય છે 
તેને ખૂબ જ નુકસાન કરે છે. ખીજે હાથે આડ બરરરાહિતપણું અને દાસ્ય- 
“ભાવ વચ્ચે જખબ્બર્‌ ફરક છે 
વધુ પડતું ખુશાલપણું હમેશ નબળાઈ છે, કારણુકે તે કદી કુદરતી 
નથી હોતું. તે એ હછીકત રજૂ કરે છે-ત્રાહહતા મતને તારથી સદેશેા 
આવે છે-કે સેલ્સમેનનો હેતુ જુદો જ છે. વેપારીઓ હમેશ તમે રૂ કરે 
છેઃ તેને બદલે બીન્ને જ હેતુ હોવા માટે સ'શયી હેય છે, એટલુ જ નહિ, 
જ્યાં સુધી તેઓના મનને સ્વસ્થ નથી કરતા ત્યાં સુધી તેઓ 
હરેક વાત અતે હરેક વસ્તુ માટે સ'શયી જ રહે છે. જે તમે સ'પૂણું 
સ્વસ્થ્રતાથી વર્તશે। તો ગ્રાહકના મનને સ્તસ્થ કરવું સહેલું થઈ પડશે. 
જટલાયે સેલ્સમેનો ત્રાહક પાસે ન્નય છે ત્યારે તેમતે બિતકુદરતી થતા જેવા 
એ દયાજનક છે-અરે, "ખરી રીતે તો કરુણુ છે. જે માણુસો સારું રિક્ષણુ 
પામેલા હેય છે, સામાજિક મેળાવડાઓમાં સ'પૂણ્‌ રીતે ધરની પેઠે વર્તતા 
હોય છે, તેઓ વેચાણુમાં અને સામાજિક પ્ર્ણત્તિઓમાં નિર્યામિત જેંકેલ 
અને હાઇડ બનતા હોય છે. તેઓમાંના કેટલાયે જે તેઓ સામાજિક ધોરણે 
માણુસોને મળતા હોય તેટલા જ કુદરતી રીતે વેપારી કે ત્રાહકનતે મળતી 
વખતે મળે તો તેએ તેમનું ધ'ધાનું પ્રમાણુ સહેલાઈઘી બમણું બનાવી રકે. 
એક યા ખીજ કારણે તેએ ખખરીદનારની હાજરીમાં દા'"ખલ થાય છે ત્યારે 
પોતે જે નથી તેને! તેઓને ખુરખો। ઓઢાડવે। પડે છે કે તેવું કાંઈક ધારણ 
કરનું પડે છે. સેલ્સમેન ત્રાહકને માટે જેટલો જર્રી છે તેટલો જ મ્રાહક 
સેલ્સમેન માટે જરરી છે. તો પછેછી શા મછે દેખાવ કરવે! ? જો તમારી 
પાસે મ્રાહકની પાસે રજૂ કરવા માટે ખરેખર યોગ્ય વસ્તુ છે-જે તેને 
શાયદ કરશે એમ તમે જાણો છે-જે તેનો ધધો જમાવવામાં તે વસ્તુ 
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ર દો થશે જા મે વિશ્વાસ છે,તો આ ધા ડા વસ્તુ * 
બતવી નેઈએ, જે તમે પ્રસરાવી શકો છે. એ બાખતમાં કશી ભૂલ થવા 
ન દ્યો. તમારો રેડિયો હવામાં બોડકારટ સદેશે જેઃ રીતે પકડે છે. 
એવી જ રીતે બરાબર વેપારી પણુ તમારું માર્નાસિક વલણુ પકડી લે છે.. 
_અજણ્યાઓથી ભટકાઈ જતાં તમે પોતે પણુ જુદે જુદે વખતે સ'શયી 
નથી બન્યા ? અલખત્ત, ખન્યા છો. 'કોણુ નથી બનતું ? શકય છે ક * 
તમારી શકા કોણે જગાડી, તમને મળવા આવનાર વ્યક્તિ તરફ અવિ- . 
શ્વાસ કોણે પ્રગટાવ્યો, એ તમે ન નનણુતા હો; એ છતાં ગમે તેમ પણુ 
ત્યાં કાંધક હતું. બીજી વ'ખખત એવું બને ત્યારે એ પરિસ્થિતિનું પૃથક્કરણુ 
કરો. એથી ત્રાહકતી પાસે જતી વખતે શું' ન કર્બુ' એના સારા 
મુદ્દાઓ તમને મળશે. 
 સગમનતુ પ્રચોજન 

વૈચાણુ કરવામાં સૌથી પહેલું પગલું જિગાસાને જગાડવી ગ છે, 
અતે એમાં જ આગમનનું પ્રયોજન રહેલું છે. આ જરૂરી તત્ત્ત અને પછી 
જે બનવાનુ' છે તેની સાથેના તેના સ'બ'ધને ધ્યાનમાં રાખવાનું 
જે સેલ્સમેન ભૂલે છે તે વૈચાણુકળાના માનસશાસ્ત્રના ખામીભરેલા 
સ્તનની નીચે હમેશ મહેનત કરે છે. હકીકતની નનણુ હોય 'ે નહિ, પ 
 વૈપારી મતતી ખીજ સ્થિતિમાં પસાર થતાં પહેલાં સાવચૅત હોય છે. 
અતે જે તે સાવચેત ન હોય તો સેલ્સમનની દરખાસ્ત ખાખતમાં 
કોઈ પણુ બીજી' વલણુ ધરાવતો હોવાનું બતવાજેેગ નથી. ગમે તેમ 
ડાલો સેલ્સમેન એ જુગ્મે છે કે તેના આગમનમાં તે જ્ત્તિસા જગાડે 
છે. જ્યાં સુધી જિજ્ઞાસા જગાડી નથી હોતી ત્યાં સુધી વેચાણુ-પહ્દતિના 
ખીજ તબક્કામાં તે જઈ શકતો નથી. એ કઠણુ રસ્તે તે પસાર થઈ 
શકે, પણુ એ -રીતે જે તે વેચાણુ કરી શકે તો એ ચમત્કાર જ સમજવો. 
આ બાબતમાં કેટલાયે સેલ્સમૅનાો 'ઉપસ'હારની નબળાઇ'ને કારણુરૂપ માની. 
કોરિયાદ કરતા નેવામાં આવે છે. પણુ "ખરી રીતે આગમનથી ઉપસ'હાર 
સુધી આખીયે : રપરેખામાં ભઈ શકાશે કે ઘણીયે વખત વૈચાણુ ન યવામાં 


શઆગમન, , પ્રસેમગસિત્ડિ અને ઉપસહારતું મનેાવિઝ્ઞાન . ૯૨ 


કારણુભૂત સેલ્સમેન જ હોય છે, કારણકે તેણું આગમન વખતે પાડેલી 
ખરાબ છાપ દૂર કરવામાં તે નિષ્ફળ નીવડેલ હોય છે. શરૂઆતથી જ 
ચોખ્ખુ કામ કરવાને અશક્ત હોય છે એ માણસ મુલાકાત દરમિયાન 
_ભૂબ જ મુશ્કેલી અતુભવવાનો. શરૂઆત્તમાં જ તે કાંઇક એવું કરી ખેસે 
' “ જેને ઠીક કરવા માટે તેતે ૧૫-ર્નમિતિટ બીજી લેવી પડે. સારી છાપતે 
' લાભ લેવા એ જેટલું સહેલું છે, બરાબર તેટલું જ મુશ્કેલ "ખરાબ ૭ાપને 
દૂર ડરવાનું છે. * ર 
એ ભૂલ ન કરતા 

આગમન વખતે પાળવાની અગત્યની વાતોમાંની એક-એને સોથી 
મહત્તની કહો તો કહી શકાય-એ છે કે વેપારી તુરત જ “ના? 
પાડી શકે એવે પ્રશ્ન ન કરતા. થોડાક જ સેલ્સમેનને, "ખાસ કરીને જે 
વેચાણુકળાનો અભ્યાસ કરતા હશે, તે ગ્રાહકને એવૉ મૂર્ખાધભરેલે 
પ્રશ્ન પૂછશે: “તમને હું સરવાળાનું ય'ત્ર (અથવા કાંઈ ખીજુ) વેચી 
શકુ ?' એ સિવાય ખીવ્ન એવા અનેક રસ્તા છે કે જેમાં તમે નકારા- 
ત્મક ઉત્તર આમ-ત્રી શકે. એથી તમારે તમારાં પહેલાં એક-ખે વાક્યની . 
રચનામાં સાવચેત રહેવું ધટે છે. હરેક વખતે તમારું ધ્યેય તમારી આગ- 
મનની પહૃદતિથી જિજ્તાસાને જગાડવાનું છે, પણુ ગ્રાહકને તમારા માલમાં 
તેને રસ નથી એવે ઉત્તર આપવાની તક આપવાથી જિજ્ઞાસા જગાડાતી 
નથી. એક વ'ખત જિજ્ઞાસા જગાડી એટલે પછી મપ્રયોગસિદ્ધિ માટે માર્ગ 
ખુલ્લો થાઈ જય છે. આ થઈ આગમનની વાત. હવે પ્રવોગસિદ્ધિ 
તરફ વળીએ. 
પટલાયે સેલ્સમેને। ત્રાહકને જિજ્ઞાસુ બનેલો! જેદને તુરત જ પ્રચાગસિદ્ધિ 
' કરવાની દરકાર કર્યા વગર વેચવાના તબકે ફૂદી પડે છે. પ્રયોગસિદ્ધિને 
ખુલાસાના રૂપમાં અપાવી જ્નેઈ એ. એ કથાનક-રૈલીમાં કહેવી ન્નેઈ એ, 
જે દરખાસ્તને જિત્તાસુ પ્રાહક પાસે સરસ નિરૃપણુર્પે લઈ નય. આ 
તબકે તમે તેને વેચવાને પ્રયત્ન કરો છો એવી ન્નતનું કેઈ પણુ સીધું 
સુચન કરતાઃ હિન ખરેખર્‌ તો તમે ને કહે છો તે આડકતરી રીતે 
ણ 


૮૨. અ ક પૈસા તમારા ખે 


એ. જ છે, એટલું જ નહિ પણુ ને તમે આખરી એ.ડરને ભૂલી જ, * 
“ખામોશ પકડી, ઉત્સાહજનક ગ્રે પ્રયોગસિહ્ધિ-તમારા નિદેષ્શમાં તમારી કૃદરતી 
શ્રદ્ધાથી પ્રેરાયેલ ખુલાસો-કરશોા તો વધુ સંભવિત રીતે તમે વેચાણુ 
કરી શકશો. * 

વધુ વિશદ રીતે સમળ્નય તે માટે જરા વધુ ખુલાસાથી કહીએ તોઃ 
એક થાએટરમાં તમે જએ. ત્યાં અકટરો એક સીતમાંથી ખીન્ન સીનમાં, 
ખીજે સીન તદ્‌ત ભૂકી જદ હને, કૂદ્દા પડે તો તમે શું ધારશો એની 
જરા કલપના કરે. ગમે તેવું સુંદર્‌ નાટક હોય તોપણુ પ્રેહ્નકવર્ગ 
. પૈસા જ પાછા માગવાને।. ગવી જ રીતે વેચાશે ગુમાવાય છે, કારણકે 
વેપારીએ સેલ્સમૈતતી વાત સાંભળવાની તત્પરતા બતાવતાં સેલ્સમેત તુરત જ 
વેચાણ કરવાનું શર કરી દ્દે છે. કોઈ વાતામાંથી કેટલાંયે મકરણા ઝમ 
થયાં હોય એવી વાત ઉપર તેતે કાઈ રીતે કાંઈ વેચી શકે નિ. જે 
એક ગ્રકરણ પણુ ગૃમ થયું હોય તોપણુ તેતે એ ખરીદવા માટે ઉત્સાહી 
હોવાની આશા તમે રાખી શકે નહે. 

પ્રચાગસિદ્ધિ એકલે ગુ? 

શરૂઆતથી જ તમે મ્રાહકને વેચવાને પ્રયત્ન કરે! તે નિ્કળ નીવડતાને 
સભવ છે. એ સજ્નેગામાં સાહક પર તો માનસિક પ્રત્યાધાત એ થશે કે 
તમે તમારા માલની કે તમારી દરખાસ્તની આસપાસની નબળી કડીઓ 
ઢાંકવા માટે વેચાણ પરું કરવાની દોડાદોડી કરી રશ્રો છો. પ્રયોગસિદ્ધિ 
જક્ડ કહુલી વાર્તા જેવી હોવી ત્તેક એ-ખીન્ન શખ્દ્ોમાં કહીએ તો 
સાચી ગ્રયેગસિદ્ધિનો અર્ડાધિયો ભાગ તમે કાઈ પણુ કોટમાં એક વ્યક્તિ 
ખીજ વ્યક્તિ પાસેથી નુકસાની મેળવવાને પ્રયત્ન કરતી હય ત્યાં તમને 
મળશે. દાખલા તરીકે, માને કે ફરિયાદો એક મોટરકારથી પટકાઈ પડયે 
હોય છે અને ઈન પામેલો હેય છે અને નુકસાની મેળવવા માટે પ્રયત્ન 
કરે છે. જ્યારે ફરિયાદી પીંજરામાં ઊભો થાય છે ત્યારે તે એકદમ એમ 
ભારપૂવક કહેતો નથી “કે આરોપીએ આટલી રકમ તુકસાનીની આપવી 
નઈ એ. તે નુકસાની માટેના દાવાઓની પુન: પુનઃ માગણી નથી કરતો. 


|. અઃગમન, પ્રચોગસિત્ધિ અને ઉપસ'હારતું મનોવિસાન * તડ 


“તૈ જે કરે છે તે પહેલાં તો ખરેખર શું બન્યું તેતું વર્ણન કરે છે. નને 
પાતે પોતાનો કેસ ચલાવે છે તો પહેલાં તો કુદરતી રીતે અકસ્માતની” 
આસપાસનું શાખ્દિક ચિત્ર "ખજુ કરે છે અને ન્યાયાધીશ તેમ જ જ્યુરીની 
પાસે આર્‌ાપીતી ગકફ્લતનેો સરસ ખ્યાલ રજૂ કરીને પછી તેને નુકસાની 
મળવી ન્નેઈ એ તે બાબતના ઉપસ કી દલીલોની શરૂઆત કરે છે. તમે 
ન્તેઈ શકશો કે જો તે ઓજા “રાઈ પણુ ક્રમને અનતુમરવાને પ્રયત્ત કરત 
તો કેવું નાકામયાબ તીવડત? ભ્તે “કાઈ ફરિયાદી વકીલ જ્યુરી પાસે, અમુક 
દીને શા માટે મોતની સજન આપવી જેઈ એ એનું એક પણુ કારણુ 
આષ્યા વગર, કેદીને મોતની સજન આપવાની માગણી કરે તો એ કેટલું 
મૂખાદભિયું” દેખાશે ? 
' ગ્રથેગસિહદ્ધિનું માનસશાસ્ત્ર આટલું જ છે. માહકના મન અને તમારી 
દરખાસ્તવચ્ચે લાભકારક સભધ સ્થાધા તે પહેલાં તમારે તેને એવી વાત 
કહેવી ન્નેઈ એ જે તેની કલ્પનાને અપીલ કરે. કલ્પનાને આ અપીલ 
₹ચ્છા તરફ દોરે છે. કાઈ પણુ વીલ પહેલાં હ»ીક્તનું વિહંગાવલોકન 
કર્યા વગર કેસના ગુણધમ પ્રમાણે છૂટકારો ક સજાની સીધેસીધી માગણી 
કરે તો જેટલી આશા તે વષ્ઠીલ ચુકાદાની રાખી શકે તેટલી જ આશા તમે 
પ્રયેર્ગાસિદ્ધિની ક્રિયાને અવગણીને વેચાણુ કરવાની રાખી શકો. ટ્ર કામાં, 
વષ્ઠીલને માટે જેટલી બક જરૂરી છે તેટલી જ જરૂરી પ્રયોગસિદ્ધિ 
સેલ્સમેન માટે છે. 

ધારો કે અનિલ એક સેલ્સમૅન છે, ને વખત અને પૈસાનો બચાવ 
રતું આક્સિ-ય'ત્ર વેચે છેં. વેપારીની દુકાનમાં દાખલ થતાં જ તે કહે છેઃ 

“મારું નામ અનિલ છે, અને ધ્સ્ટર્ન મેન્યુ. કંપનીમાં કામ કરુ છું. 
હું માનું છું કે આ મશીત કેવું કામ કરે છે એ બતાવ્યા પછી અમને 
અમારા એકાદ મશીનનો ઓર્ચર આપવાનું આપ ધ્ચ્છરે. 

તમે એકદમ વા કહેશો કે અતિલનું વેપારી પાસેતું _ પહોંચવું 
અરાખર છે. તે વેપારીની એઓફેસમાં સપૃણુ શ્રદ્ધાથી દાખલ થયે. તેની 
રીતભાત કુદરતી મ અને તેનું કથન ભાવાત્મક હતું. ચાલો, એ કબુલ 


જ જ જ પ રૈ પૈસા તમારા જે * 


સુ-સિવાય % તે આગમનમાંથી ઉપસ'હારમાં જ ' ફૂદી પડયો. આ ગ્રસ- * 
ગમાં વેપારીના મને બે ચોખખી છાપ પકડી: એક તો સેલ્સમૅનનું નામ _ 
અને દેખાવ એ હતી અને બીજ એ વાત હતી કે સેલ્સમેન કહ્યું કે તે 
_ કાંઈકે ખરીદવાનો હતો-એટલે સુધી કે સેલ્સમેતે તે શું 'ખરીદવાને છે 
તે સમનનવ્યું નથી. તેના ગુણુધર્મ, તેની આસપાસની હકીકત કે તેણે 
કાઈ મુદાસર કારણે પણુ રજૂ કર્યા નથીં કે જે વેપારીના ખરીદવાના 
 ડહાપણુને સૂચન કરી શકે. ખીન્ન શખ્દોમાં કહીએ તો સેલ્સમેને પ્રયોગ- 
સિદ્ધિના મુદાને અવગણ્યો છે. આ પ્રસ'ગમાં પ્રયોગસિદ્ધિને "ખરેખર 
સશીતરેણુ કરવાની સાથે ગૂ'ચવાવી ન દેવી નઈ એ. પ્રયોગસિદ્ધિના 
અક્ષરશઃ અથ* નિદેશની આજુબાજુ વિશદ અને સ'કળાયેલી વાતનું 
ચણુતર, હ૪ીકત અને આંકડાએ, જે વેપારીના મતમાં જ્યારે તે ખખરી- 
દવું કે નહિ એતે નિણુ'ય કરવાનો વખત આવે ત્યારે ઉપયોગી થાય, 
અઆંતેિલની પહતિ અને બીન્ન સેલ્સમેન કે જે સાચી અને સપૃણુ મ્રયોગ- 
સિદ્ધિની માનસશાસ્ત્રીય કિ'મતની કદર કરે છે તેની પદ્દતિ વચ્ચેનો તફા- 
વત જીએ. આ વાત સ'પૂર્ણા રીતે સમનજ્ય એટલા માટે ઉપર ડલો 
તેવો હોશિયાર સેલ્સમેન અનિલની જગ્યાખે હોય તો કેવી રીતે કામ લે 
તે જેઈ એ. 

“ સાહેબજી, મિ. પટેલ, છેલ્લી ત્રણે વખત જ્યારે હૈં અહીં આવ્યે! 
ત્યારે મારા કમતસીબે તમે ખૂબ જ કામમાં માલૂમ પડેલા. પણુ મારી 
પાસે એક એવે! ફાયદ દાકાર્ક નિદેરા છે કે મારી દરખાસ્ત બરાબર ર્નૂ 
કર્યા પછી છું જણું છું ક તમે તમારા કીમતી વખતમાંથી થોડીક મિનિટે 
 અશાથી મતે આપશે. (સેલ્સમૅને વેપારીની જ્્તાસારૃત્તિને સહેજ જગાડી. 
તેણે વેપારીના મન પાસે ભાવાત્મક સૂચન રજૂ કયુ” છે.) મારી ક'પની 
એક "ખાસ બતાવટ તૈયાર કરે છે, જેણે વધતે-એછે અ'શે હિસાબી 
પદ્ધતિઓમાં ક્રાન્તિ આણેલી છે. અમારુ કામકાજ છેલ્લાં ખે વરસમાં 
વિચારમાંથી ભવ્ય ઉદ્યોગમાં પલટાઈ ગયેલ છે અને અમારો પ્રશ'સનીય 
વિકાસ ખાસ કરીને અમારા ય-્રની ઉપયોગિતાને જ આભારી છે. જ્યારે 


ગમત, પ્રવોગસિત્દ્રિ અને ઉપસ'હારનું મનોવિઝસાન ૬૫ 
મિ. શકરે-તેના યોજકે-તેનાં પહેલાં પેટટો લીધાં ત્યારે તેમના [મિત્રો તેમને 
કહેતા હતા ક તે કાંઈ કરી શકવાના નથી. છતાં આજે સે'કડો સોટી 
ક'પનીઓ ગમે ત્યા એકથી વીસ ય'ત્રા વાપરી રહી છે તે જુઓ.” 
ના વખતે સેહ મેન જે જે કપનીઓ આ યતત્રો વાપરતી હેય છે તેનું 
પત્રક રજૂ કરે છે, જેથી વેપારીના મનમાં જે કાંઈ શકા હોય તે દૂર 
થાય છે.) અં સેલ્સમૈન તેનું ય'ત્ર કેમ અને કેવી રીતે; કામ કરે છે. 
તે બતાવે છે અતે પછી ખાસ મનેવૈજ્ઞાનિક પળે, પ્રયોર્ગાસદ્ધિ લગભગ 
પૂર્ણ થવા આવે છે અને ઉપસ'હારની શરૂઆત થાય છે ત્યારે, તે વેચાણુ 
માટેનું દબાણુ લાવે છે. 
ઉપર કહ્યું તેમાં પ્રયાોગસિદ્ધિ શું કહેવાય તેનો એક મટ દા"પલે 
તમને મળશે. ખુદ્ધિપૂવ"ક કામ લેવાથી ગ્રાહકને એમ લાગે છે કે તે નિદેશ- 
ની આસપાસની વાત નણે છે, જેથી નિર્ણાય ડરવાને વખતે તેનું 
મન તાત્કાલિક ચુકાદો કરવા વિરુદ્ઠ બળવો નથી જગવતું. તમને 'ટલાયે 
એવા મ્રાહઠા મળશે, જે “ટ્ર'કામાં પતાવો? એમ કહેશે. પણુ એ 
બાબતમાં એ જ સરસ વેચાણકળા છે કે તમારી ન્નતને શેમ દોડાદોડી 
કરવાની ના પાડવી. અહીં એમ કહેવાનો આશય નથી ' વાગવિસ્તાર એ 
સારી વસ્તુ છે, પણુ જેટલી વધુ »ીમતી તમારી દરખાસ્ત તેટલો જ વધુ 
વખત તમને તેની પ્રયોગસિદ્ધિ માટે જેઈ એ. ત્રાહકને તમે માનભરી રીતે 
સૂચવી શકે છો કે “હું જાણું છું કે તમે કોઈ પણુ નિદશ, જેને માટે 
તમે એ શું છે અને તમને કેવી રીતે લાભદાયક થશે એ બાબતમાં સ્વચ્છ 
અને વ્યાપક વિચારસરણી ન ધરાવતા હે, તેની પાછળ પૈસા ન રોકવા 
જેટલા પૂરતા ડાહ્યા છો.' છતાં જે તે તમારી આખીયે વાત સાંભળવા 
માટે પોતાને %ુરસદ તથી એમ પકડી રાખે તો એની પાસે કેઈ દિવિસ 
નડ્જ્ી કરાવી હયે।. જ્યારે તમે એનું ધ્યાન તમારે જરૂરી વખત પૂરતું 
મેળવી શક્રે, ન્નેકે તમે પહેલી તકે એમ ન ધારી શકા કે વેપારીને 
ગેમ તમારી દરખાસ્ત ઉપરથી કૂદી જવાની ના પાડવાથી ઊભી થતી 
માનસશાર્ત્રીય અસર તેના મનમાં લાભફારક અમર ઉત્પન્ન કરે છે, ધણે 


ઝુ 


«૬૨૩ મ ડહૂસાતમારાછે'- 


ભાગે ગ્રોસ્પેકટ તમને તરત જ અમુક દિવસે આવવાનું કહેશે જ અને 
એનો અથ* તમે તમારા લાભમાં એક પગલું આગળ વધ્યા છે, એટલું જ 
નહિ પણુ તમતે આધેલા વ'ખખતે એનું સ'પૂણું ધ્યાન રેકી શકશે. આ 
થઈ પ્રયોગસિદ્ધિ પુરતી વાત. હવે આપણે મ મ તરફ વળીએ. 
નબળે ઉપસ'હાર સશય પેદા કરે છે. * 
_“દટલાયે સેલ્સમૅનતે માહ મહિના સાથે સરખાવી શકાય. આવે સિહ 
જેમ અતે જય ત્યારે ઘેટા જેવા. જેવા તેઓ પ્રયોગસિદ્ધિતે ઉપસ'હાર્માં 
મેળવી દે છે તેવું જ કાંધકે બને છે. જેમકે, “કાઈક અણદીઠં સત્તાના 
આકસ્મિક ઝટઢકાથી તેઓનું આક્રમકપણં, આશાવાદીપણું અને આત્મ- 
શ્રદ્ધા અચાનક ઢચુપચુ સ્રથાતિમાં પલટાઈ ન્નય છે. જટલીયે પ્રેમકથામાં 
જેમ નાયક સ્ત્રીની પાસે લસ કરવાની માગણી કરતાં ડરતો હોય છે, તેમ 
કેટલાયે સેલ્સમેન જિ'દગીભર “ ઉપસ'હારના ભય ની ખાતરી 
તળે મહેનત કરી રહ્યા હોય છે અને તેને માટે તેમની પોતાની 
જતને ઠંપકેો! આપવાને હેય છે. ધણા દાખલાઓમાં મુશ્કેલી એ વાતને 
લઈને હોય છે કે તેઆ એમ ધારતા હોય છે કે તેય ત્રાહકની મહેર- 
બાની માગી રહ્યા છે-ન્યારે મહેરબાનીનું તત્ત વેચાણતા સોદામાં દા'"ખલ 
થતું જ નથી. જે કાંઈક હોય છે તો સેલ્સમૅન જેટલી મહેરબાની માહક 
પ્રત્યે કરતો હોય છે તેટલી જ મહેરખઆની માહક સેલ્સમૅત તરફ કરતો હોય 
છે. જો ગએમાં કાંઈ કે વિશેષતા હોય તો તે સેલ્સમેનની મહેરબાનીમાં છે. 
અલબત્ત, ભે સેલ્સમેન તેના આગમત અને પ્રયોગસિદ્ધિની બાબતમાં 
નબળો પક્યો હોય તો કાઈ પણુ વેચાણને બધ વાળી શકાતો નથી. 
થ્રેડા વખત માટે માની લઈ મે કૈ આ ખે ક્રિયાઓ સ'પૃણ્‌ સ'ભાળપૂત'ક 
પતાવેલી છે, તો તમારા માટે અતે દરક સેલ્સમેન માટે, ચોખ્ખેચોખ્ખુ' 
સમજવું જરૂરી છે 5 પ્રયોગસિદ્ધિમાંથી ઉપસ'હારમાં ઊતરી પડે તે 
વ'ખતે તમારા તરફની કેઈ પણુ નબળાઈ ત્રાહહના મનને તુરત જ તારની 
માફેક ખબર આપી દેશે, શકા કે સશય પેદા કરાવશે અતે વૈચાણુતી - 
સભાવનાએને મારી નાખશે. ' 


 જમાગખન,  પ્રથોગસિત્િ અને ઉપસ'હારતતું મનેપવિત્તાન હ 


:. જેવો મ્રાહક પોતાની સામે થતાં રૂપાંતરોને જુએ છે તેવે! જ કા 
. મનમાં એ ગભરાય છે. “શા માટે ?* એ વિચાર તેતા મનમાં ડ્રેલાઈ જનય છે 


“ ઈજેતમારાં અવાજ અને ઉચ્ચારણમાં નિશ્રયતે રેણુકાર ન ગાજે તા 
તમે વિશ્વાસ ઉત્પન્ન કરી શકે! તહિ. જે પળે તમે ઓર્ડર--ખુક અને પેન 
ગ્રાહકને સહી કરવા માટે ધરે છે ત્યારે તેનું મત વધુ-એષછા અરે ખૂબ 
 સચેતત બની ગયું હોય છે. તે નિર્ણય કરવાની ક્રિયામાં હોય છે અને 
' ઓજ રીતે કહીએ તો તે વાડ ઉપર ધડો પલાણીને ઊભો હોય છે. 
તમારા ચહેરા ઉપર ચિત્તવૈકલ્પ્પ જણાવા દ્રો અથવા ગભરાટભરી 
અદટતા તમારા અવાજમાં આવવા દ્યો, અને વેપારી એકસો! એક યકા” 
તમારી અને તમારી દરખાસ્ત વિરૃદ્ધ તિણય કરશે. 
જેવા તમે તમારી પ્રયેોર્ગાસિદ્રિને ઉપચ'હારમાં પરિણુમવા ઘો 

તમારે ઉત્સાહ અતે શ્રદ્ધાના અનામત રાખલેો «થે બહાર ખેંચી 
લાવવો જઇ એ. કેટલીયે વખત ઉપસ'હારનો કિયા ફેક્ત ઇચ્કા- 
શક્તિની બાખત હોય છે "ખરી રીતે ગ્રાહક વેચાઈ ગયેલો! હોય છે, પણુ 
કરાઈ કારણુને ખાતર, ધણી વખત જિદ્તી ખાતર પણુ, ઓડર ઉપર સહી 
નહિ કરે અથવા એછામાં એખું એમ ન કરવાનું વલણુ બતાવશે. આવી 
પરિસ્થિતિમાં સેલ્સમેને તેની શક્તિને નબળી પડવા દેવાને બત્લે જે અરે 
ત્રાહક તેની ઇચ્છાશક્તિની તાકાત અનુભવે તે અરા સુધીની તેતી 
માર્નાસિક શક્તિને વધારવી ન્નેઈ એ. ધણાં થશો અક્ષરશઃ કહીએ તો 
સેલ્સમેનની માર્ટ નજરથી જ થતાં હોય છે. બીન્ન શખ્દદોમાં કહીએ તો 
એકલી ઇચ્છાશક્તિથી, અણુનમ આગ્રહથ!, નકારાત્મક નિર્ણયને સ્વીકારવાની 
ના પાડવાથી, ગ્રાહકને “ના' કહેવાની છૂટ ન આપવાના મક્કમ [નશ્રયથી, 
ગ્રાહક પાસેથી ઓર્ડર ઉપર સહી મેળવાય છે. તવા માણસને એમ લાગે 
*%ૃ સેલ્સમેન આ ખાખતમાં કેવળ આક્રમણથી જ ગ્રાહક પાસે હા પડાવે 
છે, પરતુ ખરી રીતે એમાં એક સરસ મનેોવૈઝાનિક મુદ્દો સ'ડાવાયેલે 
છે, જે વેપારીને પેન લઈને ઓર્ડર પર સહી કરવા માટે જવાબદાર 
છે. સેલ્સમૅનનો નિશ્રય-નકારાત્મક નિર્ણય ન સ્વીકારવાતે-વેપારી ડાધિયા 


કૂતરાની ૧ વલણુના રૂપમાં . કદી ગૃણુતો નથી, પરંતુ સપારી સેક્સમેનની 4 
શ્રદ્ધાની તાકાત અનુભવે છે, શ્રદ્ધાને જન્માવે છે. નને તમતે આ મુદ્દા પરત્વે 
કાંધકે શ'કા હેય તો તે સહેલાઈથી પુરવાર કરી શકશે. સેલ્સમેતને 
અનિશ્ચિતતા, શ્રદ્દા કે વિશ્વાસની "ખામી ખતાવા ઘો અને શું ખને 
છે? એ વેચાણુ ગુમાવે છે | એક વાત નકી છે કે પ્રયોગસિદ્ધિ 
પછી જો એ નબળાઈ બતાવે તો તે ઉપસહાર' નહિ જ કરી શકે. 

તે પોતાની પ્રયોગસિદ્ધિમાં શ્રદ્ધાને સાચવી રાખીને જ ઉપસ'હાર કરી : 
શકે, અથવા 'તક આવ્યે ઉત્સાહથી પ્રષુલ્લિત બની વેપારીના હાથમાં 
પેન આપી સમાપિ કરી શકે. તેતે માટે બે રસ્તા હોઈ શકે જ નહિ. 
તમે લેનો મહેરખાની માગતા નથી, તમે વેપારીને ગણુનાયોગ્ય 
[1નદે"શ વેચો! છો, જેના ઉપર તે નડે કરી શકે છે અથવા તે જે 
તરેહતી બાબત હેય તેવી રીતે, તેનો વખત બેસા અને મહેનત તે બચાવે 
છે. તમે ખરેખર સરસ વસ્તુ આષોા છો, અને એ હકીકત તમારે 
ભૂલવી જેઈએ નહિ. તમારી દરખાસ્ત ઉપર સ'પૂર્ણુ વેચાઈ જવાની 
જરૂરિયાત એ અલબત્ત અહીંયાં દેખીતી રીતે તદન યોગ્ય છે 


છેલ્લી મિનિટે માર્નાસક વલણુનું બદલાવું શું પરિણામ લાવે છે એ 
સમજવા માટે એક મ્રસગ રજૂ કરવામાં આવે છે. એક ચાલાક અને 
ફક્કડ દેખાવને માણુસ એક બે'કમાં ગયો અને ચેક લેતારાની પાસે એક 
ચેક ધર્ષા. ચેક લેતારે ચૅકતે ચકાસી જયો અને ચેક રજૂ કરતાર 
માણુસને એક-ખે મ્રશ્ન પૂછી ચેકના પેસા આપવા માટેની ગોઠંવણુ કરી. 
એ વખતે એક ખીન્ને સજ્જન, જે ત્યાં ચેક વટાવવા આવેલે।, તેને ચેક 
અદર ગવેલો. એટલે એને બીજી કાંઈ કામ ન હોવાથી આજુખાજીની 
ચિકિત્સા જતો ઊભે! હતો. તે સજ્જનની નજર પેલા ચેક વટાવનાર પર્‌ 
પડી. એ જ વખતે ચેક વટાવનારે ઊંચું ન્નેયું અને પેલા સજ્જનને 
તેની તરફ ટીકીને જતો નેયો, અને તે માણુસ ગભરાઈ ગયે. તેના 
હાવભાવમાં, તેની મુખમુદ્રા ઉ૫ર, અચાનક દેખાઈ આવે એવે ફ્રેરફાર 
થઈ ગયો. એક મિનિટ પછી બૅ'ક-ડ્ટેકિટવે આવીને તેના "ખભા ઉપર 


આગમન, ચે મિ અને ઉપસ'હારતું મનોવિજ્ાન ૮્લ્ 


હાથ મૂકયો. પાછળથી માલૂમ પડયું કે એ ચેક બતાવટી સહીને। હતો. 
ષણુ એ તા પછી ખબર પડી. ખરી વાત તો એ હતી કે જ્યારે તે માણુસે 
શેકના પૈસા લેવા માંડયા ત્યારે તેના હાથ ભયથી પ્રજતો હતો. તે 
જેઈ ને ચેકનાં નાણાં આપનારને શક પડ્યો અને ડિટેકિટવને ન ક 
અટન દાબવા એ ગયે. ચેક વટાવનારે પેલા સજ્જનને ડિટૅકિટવ માન્યો 
અને તેતા મોતિયા મરી ગયા. ચેકનાં નાણાં આપનાર કલાર્કને ચેક 
અતાવરી છે એમ માનવાનું કાંઈ જ કારણુ ન હતું, પણુ પેલા માણુસના 
વતનમાં થયેલા અકસ્માત ફેરપ્રારે તેને ચેક બનાવટી હોવા માટે શકિત 
બતાવ્યો, પરેણામે તેણું ડિટેકિટવને બોલાવવાનું બટન દબાવ્યું. 

કેટલીયે બાબતમાં બે'કતેો બનાવ અઠવાડિયામાં દરરોજ મ્રાહક અને 
સેલ્સમેન વચ્ચે પુતરા%ાત્ત પામતો હેય છે. જે પળથી સેલ્સમેન પોતાની 
દરખાસ્ત રજૂ કરવાની શરૂઆત કરે છે તે પળથી જ તે સ'પૂણું વિશ્વા- 
સની હવા જમાવે છેં, તે ઉત્સાઠ પ્ર્દા્શત કરે છે, જે વેપારીના મનમાં 
વિશ્વાસ પેદા કરૈ છે. અતે પછી, પેલા બનાવરી ચેકવાળાની પેડે, સેલ્સ- 
મૅન સોદો પતાવવાની અણી ઉપર્‌ આવતાં જ ગભરાટભર્યો દેખાવ 
રજૂ ડરે છે. પેલા ચેકનાં નાણાં આપનાર કલાર્કની પેકે વેપારી સ'શયા 
અને છે અથવા સાવ એમ નહિ તો તે સેલ્સમેનમાં મૂકેલો વિશ્વાસ 
ગુમાવે છે, તેની દરખાસ્ત નકામી માને છે, પરિણામે એ વેચાણુ ગુમા- 
વાય છે. બતે છે એવું કે વેપારી તમને કહી શકતો નથી કે તેણે સેલ્સ- 
મૅતને શા માટે ઓડર ન આપ્યો, પણુ હવે તમે તેનું કારણુ. જણી 
શકયા હશે।. એટલે જ્યારં દઆણુ લાવવાની તક આવી પહોંચે ત્યારે 
એ ન્નેજે કે તમે શ્રદ્ઘાભરી હવા #રી રાખે છો. 

ઉપસ'હાર કરવામાં નિષ્ફળ બનાવતાર ચાર કારણો છે. 

માની લ્યો “કે તમારા મ્રાહંકા તમારી દરખારત માટે તકર્પનિપુણુ છે, 
તો પછી તેમતી પાસેથી ઓડર મેળવવામાં નિષ્ફળ બનાવનાર ચાર. 
' કારણા છેઃ (૧) ખામીભયું” આગમન, (૨) અપૂણું મ્રયોર્ગાસિદધિ, (૩) ઉપ- 
સ'હારમાં અ'તઃકરણુના નિશ્ચયની "ખામી, (૪) અર્કાલક ઉપસ'હાર્‌. ધણા 


૦ રે પ ર ઈ જ ડે મ પેસા તમારા રુ. 


ત 
# -₹, 


સેલ્સમેના ન આવ્યા પહેલાં ઉપસ' હાર કરવાની ભૂલ કરે છે. ઉપસ'હાર. 
કરવાની “અરી તક કચારે ગણાય એતે માટે સેલ્રમેનને 'માસ સચનાઓ આપી 
શકાય નહિ, પણુ આંટલું ખ્યાલમાં રાખો: અમુક મનોવૈસાનિક પળ 
હોય છે, જ્યારે પ્રચાગસિક્રિને સમા[સિની વાતોમાં પલટાવવી' 
જેઈએ. આ પળને વધુ સારી રીતે “ પૃરતી અને વધુ પડતી પ્રવોગ- 
સિદ્ધિ વચ્ચેની સીમા' તરીકે વધુ સારી રીતે ગણાવી શકાય. પૂરતા * 
પ્રમાણમાં પ્રયો્ગસિદ્ધેને રજનૂ ન કરવી એ નેમ ભૂલ છે તેમ જરૂર 
કરતાં પણુ વધુ પ્રમાણમાં એની પાછળ વખત લેવો એ પણ્‌ ભૂલ છે.. 
બને વેચાણ માટેની વાતચીત ખૂબ ટ્રઝી કે ખૂબ વધુ પડતી હોય છે તા 
પારેણામ એક જ આવે છે--સેલ્સમૈનને હારી જતું પડે છે. 
વજુ પડતી વેચાણની વાતે એ ખરાખ ભૂલ છે 

એવા દા'ખખલાએ વારવાર બતે છે, ન્ત્યારે સેલ્સમેન પોતાના સ્તાન- 
ફ્ાશિનો અત આવી જાય તેવી પદ્ધતિ અખત્યાર કરે છે, અને પાતાને 
મુદ્દો એટલી સરસ રીતે રૂ કરવા માટે પોતાને અભિત દન આપે છે, 
પરતુ જ્યારે એક પછી એક વેચાણ એ ગુમાવતો જ્ય છે ત્યારે તે 
એ વિલક્ષણુતા કેમ પેદા થવા પામી એં સમજવાના પ્રયત્નમાં તદન 
ગભરાઈ ન્તય છે. તેણે જે રીત અખત્યાર કરી હોય છે તે એ છે ક 
જે ગ્રાહક ખરીદવાનો હાય છે તો તે જે જે વસ્તુ ખરીદવાનો છે તે તે 
વસ્તુની દરેક વિગત તેણે જાણુવી જ્નેઈ એ, અને પોતે જેટલું વધુ ઝીણી 
ઝીણી વિગતો ઉપર્‌ ધ્યાન દે તેટલુ વધુ તે વૈપારી ખરીદવાનો. હવે એ 
કહેવું બિતજરૂરી છે કે આ સેલ્સમૅન ગમે તેટલું તેના માલ માટે જાણુતો 
હેય, પણુ વેચાણુકળાનું' આનુષગિક જ્ઞાત તેને નથી. એટલે જિજ્ઞાસા, 
રસ, ઇચછા અને ગ્રાહકની ધીરજ એ ચારે વસતુ તે ખલાસ કરે એ 
બતવા જેવુ' છે. ર 

જ્યારે ત્રાહક જરા જેટલો રસ દશાવે છે ત્યારે તેનું વલણ આયુ 
હોય છે કે નિર્દેશની વિગતોથી તેને લાદી દે છે. એ રીત અત સુધી તે 
લખબાવ્યે જાય છે-એટલે સુધી કે વધુ રસ અને ૬૨૭ા ઉત્પત્ર કરવા 


થ્માગખન, પ્રચાગસિરિદૂ અને ઉપસ' હારનું મનાવિસ્રાન & ૯૧. 


' માટે અસરકારક સૂચનો તરફ પાછા વળવાને બદલે તે હકીકતો અને વધુ 
હકીકતો રન કવેં જાય કે. આ મુદ્દા ઉપર ડગ ભરતાં સભાળ રાખો. 
“શુષ્ક ચોખખી હકીકતો કરતાં સૂચન દારા વધુ વેચાણો થાય છે. 
ફરીથી, જ્યારે વેપારી ગણનાયોગ્ય ભાવ બતાવે છે ત્યારે સેલ્સમેન 
* ઉત્પન્ન થચેલા ઉત્સાહના વમળમાં સપડાઈ જવાનો અને એમાં 
વધારો કયે" જ જવાનો સ'ભવ છે. બતે છે એવુ' કે ઘણા દાખમલા- 
આમાં મ્રાહક ક્યારનો વેચાઈ જ ગયો હોય છે, અતે સેદો બધ 
કરવો એ વસ્તુ જ કરવાની હોય છે 
માક ટવૈનવાળી વાત સાંભળી હશે. કોઈ મિશનરી નાગાપૃગા અને 
અર્ધભૂખ્યા કાફરેની તકલીફોનુ' વ્ણ્‌ત લ'બાણપૂવક કરી રહો હતો. 
માર્ક ટવેનમાં એની વાતો સાંભળીને ખૂબ જ લાગણી પેદા થઈ. એણે એની 
થાળીમાં પાંચ ડોલર નાખવાને! વિચાર કમાય. પણુ પેલા ઉપદેશકે તો 
આગળ છાંકગે રાખ્યું, એટલે માક" ટવેનનો ઉત્સાહ અને દયા એમરવા- 
લાગ્યાં-તે એટલે સુધી કે તેતા મતમાં દસ સેને સિક્કો થાળીમાં નાખવે 
એ પૂરતો થઈ રહેશે એમ થયું. ૭તાંયે ઉપદદેશકે તો હજી આગળ ચાલુ 
જ રાખ્યું, અતે પછી બન્યું એવું “કે જ્યારે ફરતી ફરતી થાળી એતી પાસે 
આવી ત્યારે માર" ટવેને એમાં કાંઈ નાખવાને બદલે એ થાળીને આગળ 
વધવામાં મદદ કરી. અલબત્ત, આપણ ન્નણીએ છીએ કે માર્ક ટવેન 
આ વાત કહેતાં એક સરસ વાર્તા જ કહેતો હતો, પણ ઝેટલી બધી 
વખત આ જ વાત મ્રાહક અને સેલ્સમેન વચ્ચે ભજવાતી હેય છે | 
વેપારી વિચાર કરે છે ક તે #રાયલ ઓર્થર આપરે, પણ સેલ્સમેન વાતો 
કયે જ રાખે છે. વાતચીતની અતૂટ ધારા વચ્ચે સેલ્સમેત એકાદ નિવ- 
ધાત્મક સૂચન નાખી દે છે, જેથી વેપારી ઓર્ડર આપવાનો ચાર 
ખદલાવી નાખવાનું કરે છે. ફયાર માનસશાસ્ત્રૉય પળ આવી પહોંચા છે 
તે દરકે પારખી લેવું જ્નેઈ એ. માનસશાસ્ત્રીય પળ-નટેની સમજ અ'તઃ- 
ગ્રેર્ણાને આભારી છે-ગુમાવવાથી અને વેપારીના રસતે વધારવાનો 
વધુ ગ્રયત્ત કરવાથી-ખરી રીતે જે રસમાં વધુ ઉમેરો કરવાની જરૂર જ 


ધ ક ૦ શ જ પા ધ તમાર ફે. 


અથી એટલું હ જ નહિ. પણુ જે ઉપસ' હાર માટે પરિપકત બની ગમેલ છે છ્ઠે- 
ખને છે એવું કે દસમાંથી નવ દાખલામાં વેપારી ઉપર વધુ ભાર્‌ લદાઈ * 
તમ છે અને વેચાણ ગુમાવાય છે. ' 


અહી ચર્ચાયેલી ભૂલભરી પહૃતિ નિદેષ્શ બોબતમાં વધુ પડતા સાનને 
“લઈ ને નથી, પણુ તે જ્ઞાનનો ' ઉપયોગ વધુ સારા લાભ માટે કેમ કરવે 
તેની અત્તાનતામાં રહેલ છે. વધુ પગ્તા ત્તાનની એ "ખામી નથી, પણુ 
હોશિયારીભરી વેચાણકળાની ખામામાં છે. નિદેષ્શતે લગતા બધા 
મુદ્દાઓ અને રપરેખાઓનું સ'પૂણુ' તાન બિતકેળવાયેલ સેઃસમૅનને તે 
જેટલું જાણુ છે તે બધું કહી દેવાના ભયમાં મૂકે છે અને આ રીતે ૬ર- 
'ખાસ્તતી આસપાસના મૃદ્દાએને તે જવી રીતે 'ખલાસ કરે છે તેવી જ 
રીતે તે ગ્રાહકને પણુ ગુમાવે છે. 


અહીં ચર્ચાતા વિષયનું માનસશાસ્ત્ર સમજવું મુશ્કેલ ન થતું જેઈ એ. 
જ્યારે ત્રાહક પાસે દરખાસ્તને લગતી બધી હકીકતો મૂકવામાં આવે છે 
ત્યારે તેતે એમ થાય છે “કે તે તે વિષયમાં બધું જણે છે. એમાં ખરીદ- 
વાનું કે વેચવાનું કશું નથી. કેટલીક એવી લાઈ નો! છે, જેમાં આ ખરેખર 
સત્ય છે. જેમકે પુસ્તકો: પુસ્તકમાં શું આવે છે તે બધું મ્રાહકને બતાવે 
અને તેની કલ્પના માટે કાંઈન ન રહેવા ઘો એ ભૂલ છે. તેને 
“જેઈ એ તેટલું બતાવો જેથી તેનામાં રસ પેદા થાય અને એ વધુ 
માગશે. તેમાંનુ' બછુ' બતાવી દવાનો ભૂલ કરશે તો તે તેમાંથી 
કાંઈ ખરીદશે નહિ. 

કૉઈકે શન્ત્રા અનામત રાખો 
ઉપસ'હારની અપીલ કરવા પહેલાં જે સેલ્સમેન તેના ગ્રાહક પર્‌ 
“તેના નિર્દેશના બધા જ વેચાણુતા મુદ્દાઓ લાદી દેવાની પહ્દતિ અખત્યાર 
કરે છે તેને તેના ધ્યેયો પહોંચવા માટે વધુ મુદ્દાઓની જરૂર પડે છે 
“ત્યારે માલૂમ પડે છે ક તેણે બધાં શસ્રા વાપરી નાખ્યાં છે. નિદશને 
'લગતા બધા મુૃદ્દાએમાંથી કાંધકે બાકી રાખો, જેને ગ્રાહકની સાથે થયેલી - 


આગષત, ્રચોગસિષ્િ અને ઉપસ'હારતું મનોવિજ્ઞાન “ હજ 


વાતચીતની પૂર્ણાહુતિ પછી બીજે વખતે આવવાનું બને ત્યારે ઉપયોગ 
“કરી શકાય. * 
 ગ્રમોગસિહ્િતે અટકાવી કયારે ઉપસ'હાર કરવો! એની માનસશાસ્ત્રીયઃ 
_ક્ષણુને નક્કી કરવી એ સેલ્સમૅતની પોતાની જ ખાબત છે. કેટલાક સેલ્સ- 
સેના એ માનસશાસ્્રીય પળની પરખતી આંતર્દૃજિ ધરાવતા હોય છે.. 
અમુક ઉદ સુધી સેલ્સમૅનતી ફતેહનો ધણા ભાગ આ છઠ્ઠી ઇંદ્રિયની. 
ખલવણીને લીધે હોય છે. કેટલીક દર્ખાસ્તોતે, જેને નાટકીય પરાકાષ્ઠા 
કહેવાય, તે અજબ રીતે બધ ખેસે છે. પણુ સાધારણુ રીતે કહીએ તો 
માનસશાસ્ત્રીય પળ સેલ્સમૅને જ નક્કી કરવાની હેય છે, અને જે પળે. 
તેને લાગે છે કે પરિસ્થિતિ “ બરાબર ' છે તે જ પળે તેણે દબાણુ 
લાવવુ” જેઈ એ. 

 માનસશાસ્ત્રીય પળ” માટે વિવાદયુક્ત પદ્ધતિએ ત્રથો લખાયા છે,. 
પણુ જે માણસોએ વેચાણુકળાનો ઊ'ડે અભ્યાસ કર્યો છે તેએના 
અભિત્રાયનો મોટો ભાગ એ છે કે “ માનસશાસ્્રીય પળ છે?', પણ એ 
પળ સેલ્સમૈનતે આગમવ અને પ્રયોગસિદ્ધિની સાચી પદ્દતિ મારફત તૈયાર 
કરવાની હોય છે. દેખીતી રીતે જે સેલ્સમેને મ્રાહકનું પોતા પ્રત્યે પ્રતિ- 
કૂળ વલણુ ઉત્પન્ન કયું” હોય છે તો દબાણુ લગાવવાની સાચી ધડી 
સ'ભવી શકે નહિ. જે તેતી પ્રયો્ગસિદ્ધિ અધૂરી હોય છે કે તેણે તેને 
નિદેશ વધુ પડતો વેચી નાખ્યો હોય છે તો ન્વ્યારે તે ઉપસ'હાર કરે છે 
ત્યારે તેતે ઝાઝી ફતેહ મળવાનો સભવ નથી. 

નને મારે કશું વેચવાનું હોય અને કોઈ માણુસની મુલાકાત એ. 
સ'બધમાં લઉ તો હું સાધારણુ ખબાદ્ધેની પદ્ધાતિઓને અનુસરુ, એથી 
યારે તેના હિતની સાથે મારી દરખાસ્ત કેવી બધખેસતી આવે છે. 
તે જેવા માટે હં તેતે જરૂર પૂરતું કહી દઉં ત્યારે તે પળે હું દબાણ 
લગાવું. મો સેલ્સમેનને એક લાધ્નિનો કાંઈ કે અનુભવ હોય છે ત્યારે 
તે જાણે છે કે ધચછા ઉત્પન્ન કરવા માટે બરાબર કેટલા ખુલાસાની જરૂર ' 
છે. અલબત્ત, માહા જુદા જુદ્દા પ્રકારના હેય છે-એક માણસ કેટલાયે. 


૨૪. સા તમાશા જે 


ગ્રશ્નો પૂઝે, ખીજાએ ઉપર્‌ ઉપરની શે શ્ોડીક, વિષ્તો' માગતા હૈય છે. જે 
પળે તમે પ્રાહકતે દરેક વસ્તુ સ્પજ્ર બતાવવા માટે પરતી હકીકતો અતે * 
'સૂયને આપી દીષાં હેય છે તેજ પળ ઉપસ હાર્‌ કરવાની ર શરઆત - 
_કરવાતો વખત છે. મ 
ઉપસ' હાર માટેની તેની પોતાની માનસશાસ્્રી પળ ઉત્પન્ન કરવી 
એ દરેક સેદસમેનતી બોતાની શક્તિની વાત છે. કેળવાયલા સેલ્સમેન તરીકે 
તમે જણે છેઃ કે વેપારી તમારી દરખાસ્ત સમજે તે પહેલાં તમે ઉપ- 
સ'હાર્‌ ન કરી શકો, અને તમે એ પણુ જણા છો કે તમે ખૂબ જ 
વાતો કર્યા કરે તો વેપારીની ધીર%તોા અત આવી જવાનો સભવ છે. 
“થોડાક અખતરાઓથા પ્રયોગસિદ્ધિને ઉપસ'હારમાં સમાઈ જવા દેવાની 
“ખરી તક સહેલાઈથી નક્કી કરી શકશે. એ જેજે કે તમે અપકવ કે 
 “અતિવિસ્તીણું નથી બતતા તે ? હ%ીકત સાથે સૂચનોતે સેળભેળ કરે, કારખુકે 
ચોખ્ખી હકીકતોથી તીત ભાવ ઉત્પન્ન થવાનો સ'ભવ નથી. હમેશાં 
તમારી હકીકતોને રસદાયક વાર્તા-મ્રાહહતી તજરે સહેલાઈથી દેખાય તેવું 
'રાબ્દચિત્ર-તો બતાવે. 
સાનસિક ક્રિયાનો અભ્યાસ કરે 
તમે કહો અને કરે તે વસ્તુ પ્રત્યે ખીજ્નએ જેવો પ્રતિકાર કરે છે 

તે તમે જણુતા હો તો તમારી જતની દેખરેખ રાખા યાને તમારા 
' પોતાના માર્નાસિક ત્રેત્યાધાતોનું પૃથક્કરણુ કરે. દરેક વખતે કોઈ માણસ 
તમતે કાંઈ વેચવાનું કહે અતે તિષ્ક્ળ જય તો ગ્રયત્ત કરીને નકકી કરે 
% તે તમને ગ્વેચવામાં શા માટે તિખ્કળ ગયો ₹ જ્યારે જ્યારે કાઈ માણુસ 
તમને વેચવામાં સફળ પામે ત્યારે યત્ન કરીને . નક્કી કરે કે તે સફળ 
જમ બન્યો? 

આગળ કહેવાઈ ગયું તેમ વેચાણુકળા એ માનવીના મત સાથે કામ 
માડવાની કળા છે. જેટલું વધુ તમે માનસિક ક્રિયાઓને લગતું ન્નણુ 
તેટલા વધુ તમે સકળ નીવડશે. વેચાણુકળામાં જે પ્રમાણે તમે દૈવત 
'દાખતરશો તે પ્રમાણે તમે સફળ કે નિષ્ફળ બતશે. 


': છૂુજા વાંધાઓની શોધ 


વેચાણુ ન થવામાં કારણુભૃત પરોક્ષ અ'તરાયે। રહેલા હોય છે, 
જે લગભગ ૬રક સેલ્સમૈને શોષી કાઢીને ટૂર કરવાના હોય છે. 


છૂપા વાંધાઓની શોધ 


'ઉટરીલ્તારના વાંધાએ ! સભર વિષય-જેના ઉપર પશ્ચિમમાં અનેક 
લેખો લખાયા છે અને સેલ્સમૅને એ ચોક્કસપણે અને ઝડપથી પમ 
પાર પાડવા એ ખતાવવા માટે એથીયે વધુ ભાષણો અપાયાં છે. ગ્રાહકના 
વૉધાઓ ઉપરનુ' સાહિત્ય, ગમે તેમ પણુ, ખાસ કરીને એક જ તરેહના 
વાંધાઓને મ્પશ'તું હોય છે-જેવાકે, જે ખુલ્લી રીતે જણાવાયા હોય 
અથવા ખરીદનારે પોતે રજૂ કર્યા હોય. “ સેલ્સમેતને પ્રત્યક્ષ રીતે માલૂમ 
ન પડતા હેય એવા વાંધાઓ સફળતાથી કેમ પતાવવા ?' એ પ્રશ્ન વેચા- 
ણુને માટે જરા પણુ એછેો જરૂરી નથી. આને માટે પશ્ચિમમાં પણુ લગ- 
ભગ કાંઈ જ લખાયું નથી. 

આ ફરવામાં "ખાસ કરીને વાંધાએ ખુદ ફઈ તરેહનતા છે એ નકી 
કરવું એ મુખ્ય પ્રશ્ન બની રશ્યો છે. અલબત, આ આખી વસ્તુનો “ખરેખર 
ગૂ'ચવણુભયે ભાગ છે, અને કેટલીક વ'ખખત તો ખૂબ જ હોશિયાર સેલ્સમૅનની 
શક્તિને પણુ પરાજય' પમાડે તેવો કુદરતી કોયડો એ બની રહે છે. એટલે 
આ પ્રશ્નના ઉકેલ લાવવામાં મદદરૂપ થાય એવી કેટલીક ખાબતો ધ્યાનમાં 
રાખવામાં આવે તો પ્રસંગ પડયે એવા કોયડા ન ઉંકેલી શકાય એવા 
અતરાથો બનતા અટકે. 


આ ળાતના અ'તરાષ્રો દૂર કરવા માટે એક જ સાદી તરકીબ રજૂ 
કરવી જ્રાગ્યે જ શકય બતે છે, પણુ કૈટલાંય સ'પૂર્ણુ સરસ વેચાણુની 
છૂપી કબરસમા છૂપા વાંધાએની ભુલભુલામણીમાં સેલ્સમૅનને માગ'દશ' ક 
થઈ પડે એવી સોનેરી તારરૂપ ચોક્સ રીત 'ક કળા નક્કી કરવી એ 
તદ્ન રફય છે.. ક 
છા 


ી ૯ 3. 1 એ રસા તમાર જી ક 


 સેલ્સમૅનને સારે રે નસાંમે સહી કરેલા, ઓર્ડરના રસ્તામાં પથરાયેલો ઉમ 

અંતરાય, ધણુખરે ભાગે અ'ગત તત્ત્વથી ર ગાયેલી સેવા કે .વસ્તુ, જેવાં * 
જ ટાઈપિરાધટેર, વીમો, જમીનગીરીએ, જમીન-જગીરો, મોટરો અથવા * 
' શારીરિક કે! માતસિક શિક્ષણુ-કોસ" વેચવામાં સામે ભેટી “નય છે. 
સેલ્સમેન અને મ્રાહહના અગત સ'બ'ધોથી પર એવા ચે!ખખા ધ'ધાદારી 
કામકાજમાં એવા અ'તરાયો બહુ જ એષા નજરે પડે છે. અલબત્ત, એમાં 
જ્યારે એ વાંધાઓ દાખલ થાય છે-અને ધણી વખત થાય જ છે--ત્યારે 
તે વધુ ગૂ'ચવણુ પેદા કરે છે, પણુ ત્યારે એ જુદી તરેહનાં અને વધુ 
માર્મિક સ્વરૂપમાં હોય છે. 

“ એ રીતે “છૂપા વાંધા'નો આખોયે વિષય, પહેલા 'દરજ્જના વેપારી- 
ન છાજતા સેલ્સનેન ઉપર એક બાજી તો ઝળલળતો પ્રકાશ 
પડે છે. તે સહ્દર સ્વરૂપમાં પૃથકકરણુની શક્તિ, આંતરદષિ, મતુષ્ય- 
સ્વભાવનું જ્ઞાન અને સાધારણુ પુરૃષ અને સ્ત્રીના કે।યડાએઓની સહાનુભૂતિ- 
ભરી સમજણુ બહાર ખેચી લાવે છે. હોશિયાર અને શક્તિશાળી વેપારી- 
એને માલ કે સેવા વેચવા માટે આજકાલ હાજરજવાબી, સાધારણુ 
સમજ અને વાચાળ જભ ખાસ જરરી છે 

દાખલા તરીકે, જે તરેહના લાક્ષણિક વાંધાઓ, દ“સ્યુરન્સ સેલ્સમેને * 

શોધી કાઢવા જેઈ એ અતે તેની બરદાસ્ત કરવી જેઈ એ-તેને પાર કરવા 
જેઈ એ તેનો વિચાર ટરીકે. 

તેને ધણી વખત એ તરેહનાો મ્રાહક મળે છે, જે ખાસ તરેહની 
પાલિસી ઇસ્છતો હેય એવું દેખાય છે, જેના રજૂ કરેલા બધા જ વાંધા- - 
એનો સતોષપૂવવક જવાબ અપાઈ ગયો હોય છે-છતાં જે પોલિસી . 
લેવા માટેતી સ'મતિને છેલ્લો શબ્દ નથી કહેતો. એ ખાસ વખતે એ 
 વૈચાણુ અશકથ ખતાવતું વાસ્તવિક “ કાંધકે' હેય એવું જણાય છે. * 
 સેલ્સમૅન માટે એ ભયની નિશાતી છે, અને ખરી પરિસ્થિતિની ચાવીયે _ 
છે. ગ્રેસ્પેક્ટ કોઈક ન જણાવેલો કે છૂપો વાંધો પોષતા હોય છે, જે * 
તેતે વીમો લેતાં અટકાવે છે. જ્યાં સુધી સેલ્સમેન આ છૂપો વાંધો શોધીને _ 


કપા વાંધાઓની શાષ - ક જૌ ૨. “5 ભજે: 


તને દર જા નથી ત્યાં સુધી તે એ મ્રાહકતે કાંઈ વેચી ફો: નથા. 
જૂઈ અદશ્ય પણુ ખરેખરા અતરાય સહી કરેલી અરજી અને સેલ્સમેન 
વશ્ચે રહ્યો હોય છે. એ ખરેખર જેખમ છે. એને ફેંકી દેવું જઈએ ક્ર 
એક ખજુ ધકેલી દેવું જોઈ એ. 


વીમાના ધધામાં છૂપા વાંધાના બનેલા ખે ખરેખરા દાખલાઓ અહીં _ 
ર્ક્નૂ થાય છે. એ આજના જમાનાના છે એટલે વધુ ચર્ચા અને અભ્યાસ 
સાટે ડીક ઠીક ઉપષોગી થઈ પડશે. વધુમાં, તે સામાન્ય વિષયના સ'બ"- 
ધંમાં પણુ યોગ્ય રીતે યોન્નયેલ આગમનની મેો।ટી જરૃરિયાત બતાવવાનું 
કામ કરશે. 


સેલ્સમેતોની એક ત્રાસ'ગેક ખેઠક વખતે કટલાકે તેમના મેનેજરને 
એક આશાસ્પદ ત્રાહક સાથેના નિષ્ફળ વેચાણુની ફરિયાદ કરી. તેઓએ 
કહ્યું કે ત્રાહક એક સાધનસ'પન્ન ગૃહસ્થ છે, જેણે તાજેતરમાં જ ખીજી 
વારનું લસ કયું” છે, પણુ તેની નવી પત્તી કે આગળનાં કેટલાંક બાળ- 
જાના રક્ષણુ માટે કોઈ નતતો વીમો તેને નથી. આથિક રીતે તે સહર 
છે' અને ધારે તો મોટી રકમની પોલિસી લઈ શક્ટે તેમ છે, પણુ પોતાના 
અનેક પ્રયત્નો ૭તાંયે તેને પીલિસી વેચી શકયા નથી. એ વખતે એક 
સેલ્સમેત આ બધી વાતો સાંભળતો હતો. તેણે એ ગ્રાહકની મુલાકાત 
લઈ ને એક વખત વધુ અજમાયશ કરી ન્નેવાનું વિચાયુ”. મુખ્ય માણુસ 
પાસેથી તેનું સરનામું અતે નામઠામ પૂછી લીધાં. કેટલાક દિવસો તેણે 
ગ્ાગમત માટેતી પૂવ'તૈયારીમાં ગાળ્યા, એવા વિચારથી કે જેટલું બની 
શકે તેટલું વધુ એ માણુસની બાબતમાં, એને કાંઈ વેચવાને પ્રયત્ન કર્યા 
પહેલાં, જણી લેવું. એ વેચાણુ કરવાનું શકય બને તે માટે તેણે કેવી 
વિરિજ્ટ હઝીકતો મેળવી તે માહક સાથેની તેની વાતચીતના એક ભાગમાંથી 
જણાઈ આવશે. આ સ'વાદ તે ગ્રાહકને "ખરેખર વીમો જેઈ એ છે અને_ 
' તેતે માટે તે પૈસા ભરી શકે એમ છે એમ તે સેલ્સમેતે નકકો કર્યા 
' પછી ભ બન્યો! છે. ા 


૦૦ . ન ક ડેશા તમાસ, જ 


મ સે, . મિ કાન્ત, મે: કહો છે ષા ક, તમારાં ઉપર્‌ ઉડ શ 
નો જ જીવનની બીજી જરૂરિયાતો માટે આધાર રાખેનારાંઓનું રહણુ કસ્નું , 
જેઈએ એમ તમે માતો છો, અને તમે એ પણુ માનતો છો.% તમે * 
એમની પાસેથી હમેશને માટે વિદાય લઈ લમો ત્યારે આ બધી જરૂરિ- 
યાતોને પૂરી પાડવા માટે વધુમાં વધુ સગવડભર્યા અને નિશ્ચિત રસ્તામામાં 


વીમો પણુ એક છે. તમે મને ફહ્યું છે કે ર ક્રીમિયમોં ભરવા માટે... 
 ચૈસાની વાત નથી.' * ર ન્સ 
* અલબત્ત, એ. બરોબર છે | ? ગ્રાહકે કબૂલ કરતાં કહ્યું, “પણુ મ 
અત્યારે એ નનતતુ' કશું કરવા માટે તૈયાર નથી. પછીથી કર્‌, 
હમણાં તો નહિ જ.” 
થઈ મિ. કાન્ત, ને તમે મને મામ્‌ કરો તો હું તમતે એક અગત પ્રશ્ન 
પૂઠવા માગુ' ષ્ું-અલબત્ત, એ તમારે ઉત્તર આપવા માટે બહુ અગત 
તો નથી જ. તમે તમારી પ્રથમ પત્ની અને બાળકોના લાભમાં ૨૫,૦૦.૦ 
રૂપિયાનો વીમા ઉતરાવેલો એ બરોબર છે, ખરુ ને ? 
“વારુ, એ બરોબર છે, પણુ તમને એ ખબર કેવી રીતે પડી? * 
' તમારા પ્રશ્નનો ઉત્તર હું પછી આપીરા, મિ. કાન્ત. એક મિનિટ એને 
માટે સતે' માફ કરશે. એ વીમો... 5 *-ક'પનીમાં ઉતરાવ્યો હતો, 
ખબઅરેબર છે ને? 
“ હા, પરતુ એ વાતને મારે અત્યારે જ લેવાની પોલિસી સાથે અથવા 
આ વસ્તુ અત્યારે જ લેવડાવવાના તમારા ગ્રયત્તનની સાથે શું લેવાદેવા છે ?” 
“તે ક'પનીએ તમને જે જાતની પોલિસી આપેલી તે તમને ગમી હતી 
નહિ, ખરું ને? કારણુકરે તે પૉલિસી તમને તમારી પ્રથમ પત્તીની સંમતિ 
સિવાય તેતા ભોગવટા-હકને બદલવાનો હષ્કુ તમને આપતી ન હતી. * 
“એ ખરુ હોય.” % 
“ તમે તમારી પ્રથમ પત્તીથી છૂટાછેડા લીધા--તે પાલિસીમાં 
ભોગવટાહક્ક તેના નામને હતો, અને પછી તમે તે ભોગવટાહક્ફ તમારાં 


પા વાંધાએપની શાધ જ ન થશ ર 





ર શઆળકાનાં નામ ઉપર બદલાવવા માટે તેણીની મે સ્ેળવી શકયા ક ર 
નહિ એટલે તમે તે પાલિસી જતી કરી અને એને માટે ભરી ચૂકેલાં 
*શ્રીસિયમે! ગુમાન્યાં, બરાબર છે નેઇ 


. *મસમે લાગેછે કે. તમે મારી બહુ જ અગત વાતોમાં આ રીતે _ 
્ ઊતરતા જાએ છો. મિ. કૉન્તે ફરિયાદ કરી. ર 
*જિદગીનો વીમો એ પોતે જ ખૂબ જ અંગત અને તમને અતે 
; તમારા અત્યારના કુટુંબ માટે ખૂખ જ મહત્વનો પ્રશ્ન છે.' સેલ્સમેને 
' “આતરીભર્યાય સ્મિત સાથે આગળ ચલાવ્યું. “ આ પ્રશ્નો હું તમને તમારા 
' ભલા વાસ્તે અતે ધાના હેતુસર પૃષ્ઠું દૂં-જિત્તાસાને સ'તોષવા "ખાતર 
નહિ. તમે તમારાં બાળકોનાં નામ ઉપર એ પોલિસી ફેરવાવી ન શકયા 
એટલે એ જતી કરી, ખરું ને ? 

“મે એ કયુ” અને ખીજી વખત જરૂર પડે તો એમ જ કરુ.' 
કાન્તે "ખૂખ જ તીદ્દગુતાથી જવાબ આપ્યે. 


“નને તમતે એવી પોલિસી મળે કે જેના ભોગવટાહક કોઇની પણ 
સ'મતિ સિવાય, ન્ત્યારે જ્યારે તમતે એમ કરવું ઠીક લાગે ત્યારે ત્યારે, 
_અદ્લાવી શકે તો તમે તમારી પત્તી અતે કુડુંબને રક્ષયુ આપવા હમણાં 
. જ એ પોલિસી લ્યો ને?” 

“બરાબર છે. હું ધારું છું કે હું એમ કરું જ. પણુ હું નથી માનતો 
કે એવી પોલિસીની હયાતી હોય. જેને માટે હું તપાસ કરું છું તે એ જ 
છે, પણુ મે' હજુ સુધી એક પણુ જ્નેઈ નથી. “દૂધનો દાઝેલે છાશ 
'ફૂ કીને પીએ' એ કહેવત તો તમે સાંભળી હશે'! એટલે, વીમાની બાબતમાં 
“છું એ રીતે જ ભડકું છું. 

 થશ*ઉમમિ. કાન્ત, તમારી જગ્યાએ હું હોત તો હું પણુ એમ જ કરત, 
_તમતે એને માટે તલભાર પણુ દોષ નથી દેતો-ખરી રીતે તમારા સરસ 
“ધારી નિણુધતે હું વખાણું છું-પણુ અમારી પોલિસીમાં તમતે બરા- 
“મર બધ બેસે એવું સરસ આશ્ચર્ય ભર્યું” છે. આ રી જરા સાંભળો. 


ર. ૧૦૨. અ હા. અ ૨ ક પૈસા . લમાશ રૂ 


દ દ હુકદાર્‌ સતિ. સ “શતિ સિવાય વીમે। . 


_ ઉતરાવનાર જેટલી વ'ખત. ધારે તેટલી, વખત ભોગવટાહકની _ હકદાર્‌ 


વ્યક્તિનુ' નામ બદલી શકશે. * 

“એ મારે માટે મોડુ આશ્રય છે! સને ખબર નહેતી કે કાઈ 
' ધોલિસીમાં આ ન્નતતી કલમ હશે.” તેની ખરી લાગણીને છુપાવવાનો 
- બિનઅસરકારક પ્રયત્ન કરતાં મિ. કાન્તે કહ્યું. 

ભભ, તેથી તમે અરજી ભરવા માટે તૈયાર છો. અહીં તમારુ 
નામ લખો: 


“ઠીક ત્યારે, હુ' માનું છું કે બધુ' બરાબર ઊતરરે. 


સહી-સિક્કા વગેરે બધું પતી ગયા પછી સેલ્સમૅને તે ગ્રાહકને પ્રશ્ન 
પૂછ્યો કે, “તેસે આ જતની કલમવાળી કેઈ પોલિસી બનનરમાં છેક નહિ 
એ બાબત કેઈ સેલ્સમેનને કેમ પૂછેલુ' નહિ ?” 


“વ બધા માણુસો અનાણ્યા હતા એટલા માટે જ. મારી પ્રથમ 
પત્તીએ મારી સાથે જે રીતનું વતત 'દાખવ્યુ' હતુ-ખાસ કરીને ને 
પોલિસી માટે મે' વરસો! સુધી ખૂબ પૈસા ભરેલા તેના હકો બદલી દેવાની 
તેની ના-તે ભૂલી જવુ મારે માટે અધરું હતું. તમે નનણા છો કે આવી ' 
વાતો યાદ કર્યા કરવાનું કોઈ ને ગમતું નથી, અને એથીયે વધુ, અજાણ્યા- 
એતે આવી વાતો કહેવાનું કોઈ ચાહતુ નથી. મારો કૌટુંબિક ઇતિહાસ 
૭ાપરે ચડીને પોકારવાનું' હું ઇચ્છુ જ નહિ. * 

પેલા સેલ્સમેને ગ્રાહકની પાસે જતાં પહેલાં શુ' શુ' તપાસ કરી 
તેની વિગતમાં ઊતરવાની જરૂર નથી-સિવાય કે ખાસ મહત્ત્વની વિગતે! 
છૂટાછેડા કરેલી પત્નીના વકીલ પાસેથી તેણે મેળવી હતી. જ્યારે સેલ્સમેંને 
જોયુ કે તેના ચાહક પોલિસી ડુખી જવા (1805૯) દીધી હતી, જે 
સાધનસ'પન્નત માણુસ માટે ચોક્કસ અસાધારણુ હતુ, ત્યારે ચોકસ 
વિગતો મેળવવી એ જ એની ચાવી હતી એમ તેણે ધારેલું”. બધી જ સ'ભં- 
વિતતામાં આ ત્રાહક્ટે પેલા છૂપા વાંધાને કારણે બીજી પાલિસી કદી * 


કપા  વાંધાઓની શેધ ર પી ૧૦૨ 
' લીધી-ન હોત. ને સેલ્સમેને. આ અદર ભરાઈ બેકેલા વાંધા” ઉપર પ્રકાશન 
 જકયો હોત-જે પ્રકાશ તે સભાળભરી અને શ્રમભરી પૂવ'તૈયારીથી જ 
મેળવવા શક્તિમાન બન્યો હતો-તો તેણું સસ્સન્કમિશન ગુમાવ્યું હોત્‌ટ 
: આ તરેહના ખીનન દાખલાઓ ધણી વખત વૈદ્છીય પરીક્ષક મારફત 
ભરાતા પત્રકથી અગત અને કોટ બિક પ્રતિહાસની નણુના સબધમાં. 
ઊભા થાય છે. નને સેલ્સમેત અતે વીમો લેનારનાં કુટુ ખા એકખીન્નને 
જાણીતાં હોય ર તો તો આ લગભગ સાચુ જ પડે છે. વીમો લેનાર 
એમ માને છે કે સેલ્સમેન વૈધ્છીય પરીક્ષાના પરિણામથી ન્નણીતોા થશે, 
અને કાઈક સ'જેગામાં તેની કે તેના કુટુંબની કાઈ અસાધારણુ સ્સભરી 
ખબર બીજાઓ જે તેનામાં રસ લેતા હોય તેને ન જણાવે, તોપણુ તેની 
પત્નીને તો જણાવશે જ. કેટલાક જુનવાણી અને “ખૂબ જ હેરશિયાર 
_માણુસોને "ખાસ નક્કી કરેલી નીતિ હોય છે, જે ધીરે ધીરે માનસિક ટેવરૂપ 
“ખની ગઈ હોય છે. એ રેવ અનુસાર તેઓ પોતાની કોઈ એવી ખાનગી 
વાત-જેનો. પાછળથી તેમના ગેરલાભમાં ઉપયોગ થઈ શક્ે-પોતાના 
ખૂબ જ અંગત કે વિશ્વાસુ મિત્ર અથવા સ'બ'ધીને પણુ કહેતા નથી. જ્ને 
આ તરેહની હછીકતો વીમો! "ખરીદવાના સબંધમાં જણાવવામાં આવે એવુ 
બનવા સભવ હોય છે તો આ પ્રકારના માણસને સ્તેહી કે સબધી. કદી 
વીમો ખરીદાવી શકશે નહિ. 

આ ખાસ વાંધેો-અલબત્ત, જે છૂપા સ્વરૂપમાં જ હોવાનેો-ધણાખરા 
દા'ખલામાં સાધારણ સેલ્સમૅનથી-ન મિત્ર કે ન સંબધી-પાર કરી શકાશે. 
તેણે ખુલ્લુ' અને ભારપૂર્વક કહેવું જેઈ શે કે આ તરેડતી કોઈ પણુ 
ખખબર ખુબ જ "ખાનગી ગણવામાં આવે છે અને તે સેલ્સમૈનતે પણ 
વૈદ#ીય પરીક્ષકનો હેવાલ જ્ણુવા -મળતો નથી, એટલું જ નહિ પણુ એ 
હેવાલ ફૂક્ત વૈદકીય પરીક્ષક અને આવી બાબતો જેના તાબામાં હોય 
છે તે ક'પનીનો માણસ એ ખે જ જેઈ શકે છે. કોઈ કોઈ દાખલામાં 
આ તરેહના વાંધા રહેલા હોય છે એ સાધારણુ સાત વીમાના સેલ્સમેનને 
હવુ' જ જેઈ એ. 


રી ક પ પા પ પી નત તમાર. છે. 
ક દરેક: નકિતને મ ધા. ગ્રે પૂ રુ દ હોય છે. સેક્સ ક 
શને વેપારીનું એ અભિમાન લવાય. મનુ કાંઈ કહેવું ન જેઈએ. 'એ . 
 આભબતમાં સેવાતી' એદરકારી ગ્રાહકના મતમાં છપા વાંધાઓ રૉપે છે, જેનું . 
શૂળ તેતી પછી આજના અતેક સેલ્સમેનોને ભોગવનું પડે છે. નથી તેએ _ 
તે વેપારીની પાસેથી ઓડર મેળવી શકતા કે નથી તેતો ઉકેલ લાવી * 
શકતા. આ આબત ઉપર પ્રકાશ પાડતો એક દાખલો અહી રજૂ થાય છે. _ 

કાન્તને. ખે ધ'ધાદારી મિત્રે હતાઃ એક તશ્રી તે બીજે પ્રેસ-માલિક. 


ગ્રેસ-માલિક્કે એક વખત કાન્તતે કહ્યુંકે, * તમારા તરત્રીમિત્રને તમે 
કડી, ન શકે કે એ એમનું પત્ર છાપવાનું કામ અમતે આપે?' * 





કાન્તે કહ્યું : “ હું પ્રયત્ત કરી નનેઈરો. 

ચેડા વખત પછી કાન્તને ત'ત્રી-મિત્રને ત્યાં જમવા જવાને પ્રસગ 
ગ્રાપ્ત થયો. વાતમાં ને વાતમાં કાન્તે તત્રી-મિત્રને પૂછયું : “પેલા અમાસ 
-ગ્રેસ-માલિક મિત્રને તમારું પત્ર છાપવાને મોકો કેમ તથી આપતા ? 

ત'ત્રી-મિત્રનો ગુસ્સો બહાર આવ્યે! અને સાથે પેલે છૂપો વાંધો પણુ. 
 “* *વાહ! તમારા એ મિત્ર જે પ્રેસ-માલિક છે તો હું પણુ મારા 
શ્ત્રતો તત્રી છું. વરસેક પહેલાં એ ભાઈ આવ્યા અતે મને કહ્યું કે તે 
મારું ચાપાનિયુ'-અુકલેટ ૭ાપવા ઇચ્છે છે. 

“કેટકેટલા ઉન્નમરા કરી જમાવેલા એક નફાકારક સામથિકને જ્યારે * 
તેણે 'ચોપાનિયુ” કહ્યુ' ત્યારે હુ કેટલો ખિશ્નયો હોઈશ એની તમે કલ્પના 
“કરે. હુ ધારું છું કે જ્યારે તેની પત્તી પાસે તેણું લપ માટે દરખાસ્ત 
“શકી હશે ત્યારે તેણે એમ કહેલુ' હશે કે તેને લમ માટે સ્સ નથી, પણુ 
તેને કોઈ કપડાં ગોઠંવતાર માણસ જોઈ એ છે. જ્યારે જ્યારે તે મને 
'મળવા માટે તેનુ કાડ" મોકલે છે ત્યારે ત્યારે મતે “ ચોપપાનિયું ? (બુકલેટ) 
થાદ આવે છે. તત્રી-મિત્રે ખૂબ ખૂબ કડવાશથી પોતાનો રોષ જહેર - 
“કર્યો. થોડે વખત વીત્યા પછી તેણે આગળ ચલાન્યુ' : 


“પણુ તમારા એ મિત્રે જ એવુ ડહાપણુ બતાવ્યું છર એમ નથી, હફ 
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ચોાડા વષ્મત પહેલાં એક. ખ્લોક-મેકરે આલુ જ ડહાપણુ કાને હતુ. એક, 
૫ અત તે તે મિસ્તર ઓફ્રસિમાં આબ્યા અને સને શાંતિથી કહ્યું કે આજ 
સવારે _વમાડુ સામથિક ખુકસેલરના ધોડા ઉપર જ્યું, તે પહેલાં તેણે * 
કેદી એ બાબત સાંભળેલુ' જ નહિ. તેણે એક પ્રત ખરીદી અને ન્નેયુ' 
સતો આ જ શહેરમાં તે પ્રસિદ્ધ થાય છે. અમે તે સામવિક પ્રસિદ્ધ 
કરીએ. છીએ એ જાણી તેને કેટલું આશ્ચર્ય થયુ' છે તે જણાવવા તે તુરત જ * 
આવ્યે! અને અમારું ખ્લોકનું કામ કરતો તેને કેટલી ખુશી થશે એ 
“તેણે જણાવ્યું. તેના કાડ ઉપરથી તે તેતી કપનીનો માલિક જણાતો 
હતો. ત્યાર પછી તેતો! એક સેલ્સમેન નિર્યામિત આવ્યે જાય છે, પણુ 
એવા મૂર્ષ્પ માણુસની સાથે હું ફેરી ધધો કરવા નથી માગતો .' 

કેટલાયે સેલ્સમૅતની સામે ખીન્નની ભૂલનાં પરિણામો આવી પડે છે. 
છૂપો વાંધો તેની પોતાની સામે નથી હેતે, પણુ તેની કપની સામે હેય 
છે. શકય છે કે શું વાંધો છે તેનો તેને તલમાત્ર પણુ ખ્યાલ નથી 
હોતો. તેએ એમ જ માતે છે કે ગ્રાહક કાળમીંઢ પથ્થર છે. આ ઉપરથી 
"કારણ પણુ ગ્રાહક જ્યારે નમતું ન આપતો હોય ત્યારે તેતે કાળમીંઢ 
પથ્થર ગણીને તેનું નામ નોંધપાથીમાંથી છેકી નાખવું ત જેઈ એ. ળ્ને 
કાઈ ખાસ અને નકર વાંધાએ તમારી દરખાસ્ત સામે ન ર્તૂ થયા 
હોય ત્યારે અદર ભરાઈ ખેકેલા વાંધાઓ ખોદી કાઢો. તમારા પૂર્વગામીએ 
'#ણ્યે-અજાણ્યે તમારી ક'પનીને ગ્રાહકના ખ્લેક લિસ્ટમાં સૂકી દીધેલ હોય. 
શરી હ%ીકત બહાર લાવવા કુશળ પ્રેશ્ોત્તરીની જરૂર પડે છે. આ 
તરેહના વાંધા ઘણુંખરું મ્રાહહના અગત હોવાથી આ પ્રદ્ધતિ તેમને 
“ર્‌ાબ લગાડયા સિવાય વાપરવી ખહુ મુશ્કેલ છે. ગમે તેમ-એ પદહ્દતિનો 
લાભદાયક ઉપથોગ પદચ્છેદની પદ્ધતિએ થઈ શક્ે-એટલે'કે જે એક સ'ખત 
તે વજ જેવે હોય તેને રહેવા દઈને બીજ બધા વાંધાએને ઉડાડી * 
દેવા. એ એકને, પેલા વીમાના દાખલામાં બન્યુ' હતું તેમ, પ્રકાશમાં 
. લાવવા માટે નનેર ન આપું. પરતુ જાણે કે તેની હયાતી જ ન હેય 
સેમ માની કી માટે ટે ધોરણુ. નક્કી કિ 
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દ પું આગળ જણાવ્યા તત ગ્રેસ-માલિકે કને ખ્લોક-મેકરે ફ્ક્ત 
_ કુતેહની 'ખામીથી જ છૂપા વાંધાએ પેદા કરેલા. સભવ છે કે પેલો તત) 
તામસી પ્રકૃતિનો હશે, પણુ એ અપવાદરૂપ નથી. વેચાણુમાં તમે માતવી-- 

સમાનતાની સાથે કામ પાડતા હે! છો, અને માનવજાતની પ્રકૃતિ માટે 
તમારે કેટલીક છૂટ સૃકવી જેઈ એ. માનસશાર્મની વિવેકભરી કદરવાળે. 
સેલ્સમૅન મગરૂર પિતાને “તમારાં બાળક ધરની ઘૂસ છેઃ અથવા મગરૂર 
તત્રીધધાદારી મગરૂબી)તે તેનું સામયિક ચોપાનિયું ખુક્લેટ છે' એમ 
નહિ કહેવાતો. તેમ જ એ જ ત'ત્રીને એમ પણુ નહિ કહે 'ે તેતા અ નન 

નામ તેણે હમણાં જ સાંભળ્યું છે. તે તત્રીને મળશે અને કહેશે કે . 
અહા | કેટલું સરસ પત્ર છે | અને તેની પાછળ નનળવવામાં આવતું ઊંચુ” 

મ'પાધ્નનું ધોરણુ, ઉચ્ચ તરેહતી છપાઈ કે બ્લોક-બનાવટ માગી લે 
છે. ઉચ્ચ તરેહનાં સ્તુતિવચનરૂપી હલ્લાથી કેઈ તત્રી પોતાનું મગજ 
ગુમાવતો નથી. 
કોઈ એમ પૂછે કે પ્રોસ્પેકટના પી છુપાયેલા વાંધાઓનુ' સૌથી 
ફળદ્રુપ મૂળા કયું ગણાય ? તો અચકાયા સિવાય એનો એક. જ ઉત્તર 

આપી શકાયઃ “ હરીફ માલ ' સેવાની સેલ્સમેનથી થતી વિચારહીન ક 

વિચારપૂવકતી ઉતારી પાડવાની પ્રેત્ત્તિ' વેપારી પોતે તેના ધ'ધાને 

બરાબર જનણુતો ન હોય તોપણુ તે સેલ્સમેતને એમ કહેવાને નહિ, 

અતે એ જ મુસીબત છે. જે મ્રાહકા પોતે શું ધારે છેએ કહે તો છૂપા * 

વાંધાઓની ચર્ચાની જ્ર્ર્જ્ન પડે. તેએ જે ધારે છે તેમાંથી થોડુ 

કહે છે, ષણુ મનમા હોય તે બકુ' તો નાહ જ. કેટલીક વખત 
તેઓનાં મનમાં શું છે ત્તે કહેવાનું તેઓ પચ્છે છે, પણુ એક અવરેધ્રક 
અસર એમનાં મનમાં રહેતી હેય છે, જે તેમતે એમ કરતાં અટકાવે છે. 


પેલા ત-ત્રી-મિત્ર પ્રેસના માલિકને એમ કહેવા દચ્છત કે તેનું પત્ર 
ગએ તેની મગરૂબી હતી.' તેના માનસિક બાળકનો એ મગરૂબ પિતા હતો, 
પણુ એ: વિનયી હતો. તે જે કહેવા ઇચ્છતો હતો તે તેણે પકડી રાખ્યું 
હતું, કારણુંદે તે તેની વાજબી મગરૂખી પ. નણેર્‌ કરવા માગતો ન 


ડી વાંધાએ0ની શાધ_ ભ) કજ મ જ્ુબ્ 


હતો. કેટલાયે ગ્રાહક જ માલને ઉતારી પાડતા સેલ્સમેનને પૂછવા 
_*્છે છે ક શું માલની પસ'દગીતુ” તેમનું ધોરણુ ઠીક નથી ? અથવા 


_ મોહક તરીકેતી તેમની શક્તિ શું શન્યરૂપ હતી? પણુ તેએ તેમ નથી. * 


_ કરી શકતા-કારણુ ? પેલી અવરોધક અસર. ર. 


જરા થોભે। અને ગ્રાહક્રાની તમારી યાદી જેઈ જાએ. એમાંથી જટલાને- 
અધરા કે મુશ્કેલ ગણો છો ? એ યાદીમાં એવા કેટલા છે જે તેમને * 
રસ લેતો કરવાના તમારા ઉત્તમ પ્રયત્નોને વ્યર્થ બનાવે છે ? હજી જર્‌ા: 
ઊંડા ઊતરો અને જુઓ કે સોથી પહેલાં તમે એને મળ્યા ત્યારે તેમાંના * 
કેટલાએ તમને ધીરજથી સાંભળ્યા હતા ? પણુ ત્યારપછી હસેરાતે. 
માટે તેઓ ઠંડા અને બિતઉત્તરદાયી બની ગયા હતા ? 


પહેલી જ મુલાકાત વખતે જે બન્યુ' હોય તેણે તમારે માટે કે 
તમારા માલ માટે અથવા બને માટે છૂપો વાંધો ઉત્પન્ન કર્યો. હોય. 
 _સ'ભાળપૃવક તેનો વિચાર કરો. કદાચ ગ્રાહકે ખરીદેલ હોઈ લાઈને માટે. 
તોડી પાડતો અભિપ્રાય એના મૂળમાં ન હોય | 


તદ્‌ન બતવાન્નેગ છે કે તમે ધણેભાગે તકથી-તિરસ્કારજનક ઊચા- 
નીચા અવાજથી-તેની લાગણી ઉપર ધા ક્યો હોય, પરિણામે તમે તેનાઃ 
ખ્લેક લિસ્ટ ઉપર્‌ મુકાઈ ગયા હે. 


મૂખખ" કહેવાવા માટે સ'પૂર્ણા લાયક હોવા તાં હોઈ મૃખ્ખમ કહેરાવવાઃ 
ઇરછતું નથી. ખરી રીતે તો જેને માટે આપણા પરસેવાના પૈસા ખર્ચીએ 
છીએ તે ખરીદી ગણુતાલાયક છે, અને તેને માટે આપણે મગર્‌ખી 
પણુ અતુભવીએ છીએ. આપણે એમ માનવાને દચ્છીએ છીએ કે આપણો 
નિર્ણુય પ્રશ્નોથી પર છે. ભલે હોઈ એ કે નહિ પણુ ખૂબ જ હોશિયાર. 
છીએ એ ખુમારી આપણને રહે જ છે, અને પસ્ણામે કરાઈ પટેલને. 
બદલે શાહ પાસેથી ખરીદવામાં આપણે ભૂલ કરી છે એમ જે સેલ્સમેન: 
કહે છે તેને ઉત્તેજન આપવા માટે આપણે તૈયાર નથી હેતા. અહીં. 
એમ કહેવાતો અથ નથી કે ધણુાખરા સેલ્સમૅનાો એવી મૃખતાભરી 


“૧૯રરર સૈસ્ા'તષાસ' ર ક 


પહ્દતિએ કામ ક છે, અને _ વૈચાણુકળાના અભ્યાસી તો એવું કરે જ 
નહિ, છતાં પણુ તમારા શખ્દો તેમજ તેને બોલાવાની હબહઠબ-સ્વર્ભેદ 
ઉપર પૂરું ધ્યાન આપો. 


' જા લાયે સેલ્સમેન ભૂલથી-અનનણતાં ડી ક લાધનિ માટે નિદાજનક 
ટીકા કરે છે, જે ગ્રાહકના મન ઉપર્‌ ઊંધી અસર કરે છે, અને ઞાહકે। 
વ્એએ ભાગ્યે જ શલે છે, કારણુ? કારણક તે પણુ માણુસ છે અને 
“આપણી સોની પેઠે તે પણુ લાગણીને આધીન છે. વેપારની વસ્તુએનો 
સારો નિર્ણુયકાર હોવાથી જ તેને રોકવામાં આવેલ હેય છે અને પગાર 
આપવામાં આવતો હોય છે. મોરી વ્યાપારી પેઢીમાં તે પોતાર્ન* શક્તિ 
અતે કામેલિયતને અનુસરીને જે કાંઈ ખરીદ કરે તેને, હું, તું કે રતતિયે 
"કાઈ પણુ આવીતે એમ કહે કે તેતી “ખરીદવાની નિણુ'યર્શાક્ત બગડી 
ગયેલી અને છોકરવાદી છે, તો તે 'ખિજાઈ જાય એ તદ્ન શક્ય છે. 


સ્ખલિત થતાં સાવચેત રહા 
અણુધારી પરિસ્થિતિ વચ્ચે મુકાઈ જતાં ધણી વખત સેલ્સમેન ઉસ્કે- 
"રાઈ નનય છે, અને એનાથી કાંઈ એવું કહેવાઈ જય છે કે ગ્રાહકને એને 
“માટે હમેશને માટે નફરત પેદા થાય છે. પરિણામે એ સેલ્સમેન અને 
તેની પેટી ખ્લૅક લિસ્ટ ઉપર મુકાઈ જય છે. આ વસ્તુને વધુ વિશદ કરતો 
“એટ અમેરિકન દાખલે યાદ આવે છે. 
એક સેલ્સમેન એક મેટા મ્રાહુક વેપારીને ત્યાં જઈ પહોંચ્યો. સેલ્સ- 
મૅન તરીકે એને પહેલા દરજ્જનનો ગણી શકાય. સર્વાસાધારણુ બાબતોની 
કટલીક ચર્ચા પછી સેલ્સમૅનને ન્નણુ થઈ કે માહે તાજેતરમાં ખીજ 
અનેક હરીફ લાધને ઉમેરી હતી અને ખરેખર નિખાલસપણે માહકને 
તેણે પ્રશ્વ કર્યો. કે, “ તે બનનજહેરાતી (પ1 લેોહાના ટુકડાને ખરી- 
#તાં પહેલાં તેણે તેની લાઈનેના ગુણુદોષ તો જેવા હતા?' * 
હવે ]0111 એક અમેરિકન ખાસ તરેહનો શખ્દ છે. કેટલીક વખખત 
“એક કરતાં વધુ અથમાં વપરાયો હોય છે. તેની ઉચ્ચારની રીત કે 


: શપા વાંધાગાની શોધ ક કશ્હ- 


સ્વરભેદ ઉપર તેનો અથ વધુ આધાર રાખે છે. કોઈ પ્રેમી ગામડિયો. _ 
. તેની પ્રિથતમાની આંગળી ઉપર હીરાની વીંટી પહેરાવી દે અને પછી. 
' તેને ]પદ જ'ક તરીકે એળ'ખાવે. સેલ્સમેન પોતાની સેમ્પલ-કેસના - 
: સભધમાં એમ કહેશે કે “ આખોયે દહાડો મારે આ ]પળદ સાથે. 
ફયા કરવું પડે છે.' તે ખીજ લાધનને જક તરીકે સખોાધે-મનમાં તલ - 
માત્ર તોડી પાડવાની ઇચ્છા રાખ્યા વગર-ત્રાહુક પોતે પોતાની ક'પનીના 
પૈસા ખૂબ વિચારને અ'તે ખખચે* છે, તેમ જ તેના અનુભવના પ્રકાશમાં : 
જે માલ તેણે ખરીદ્યો હોય તેના સબંધમાં જ્યારે તે આ “જક” શખ્દ 
સાંભળે ત્યારે. તે શું ધારે? તે ક્ષણે તો તે માણુસની જભમાંથી “ જક ?' 
રાબ્દ કેટ્લેો સહેલાઈથી સરી પડે છે તેને તે ભૂલી જનય-છે. તે તેની સવ- 
સાધારણુ વપરાશ ભૂલી નય છે. તેના અક્ષરશઃ અથ સિવાય તે 
બઅલુ' જ ભૂલી જાય છેઃ અલબત્ત, તે નથી ભૂલતો કે બ્લેક ક. નો 
સેલ્સમેન જૈક સ્મિથ તેણે "ખરીદેલ માલને “જ'ક' તરીકે ઓળખાવી . 
તેના નિર્ણયને ઉતારી પાડતો હતો. 

મિત્રો આપસમાં શખ્રોનતી ને સમણાસમણી ફરતા હોય છે તે 
કાઈ અન્નણ્યા સાથે વપરાય તો હૉંસાબાજી જ ઊભી થાય. સાધારષણુ 
રીતે મહક સેલ્સમેન માટે એક અજાદ્ચા જ છે. તમે તેતે ગમે 
તેટલી વખત મળા, પણુ એ ભૂલતા ર્નાહે ક તમારે તેની ક'. પાસેથી 
રણું ધણું બઝનેસ મેળવવાનું છેં. તમારા પૂરતું તો ખરીદનાર એ જ 
તેની ક. છે. તેને "ખરીદવાની પૂર્ણ સત્તા આપી છે. એ જ તેની શક્તિ . 
અને યોગ્ય નિર્ણયને યથાથ* સ્વીકાર છે. 

સ'ભાળપૃવ'ક ધ્યાન રાખે! કે જેથી તમારી જભ ચુકી ન જનય અથવા 
વિચારહીન ટીકા તમારે માટે અગત વાંધો સ્રાહકના મનમાં પેદા ન કરે. 

ઘણા ગ્રાછકો ખુદ્ધિપુરઃસર્‌ સેલ્સમૅનને પૂછે છે કે તે ખીજ લાઈ નો મોટે 
શું ધારે છે ? એવું જ્યારે બને ત્યારે ધ્યાન શાખો।. સાધાર્ણુતઃ જ્યારે કેઈ 
ગ્રાહક સેલ્સમૅનતો કોઈ અભિપ્રાય માગે છે ત્યારે તે છૂટથી કહી દે છે,. 
પણુ એમ કરતાં તે અજાણુપણે એવે। કાઈ વાંધો ઊભા કરે છે કે જે 


"૧૧૨રર ર“ ગસ્સૈસા તમાર જે. 


આ 


* કદી તે દૂર નથી કરી શકતો, તે ગ્રાહહતે ન વેચી શકવાનું કારણુ તેના * 
'જનણુવામાં કદી આવવાનું નહિ, પણુ વસ્તુતઃ તો એ છે કે અભિપ્રાય 
-આપવાને ઉપકાર કરવા જતાં તેસે એક લાધનિને તોડી પાડી અને 
ગ્રાહડ૩ને હલકે પાડયે 
ડેટલાક સાહક ર પોતે જે નિર્ણય માનતા હોય છે તેની * 
યોગ્યતાની ખાતરી માટે, સેલ્સમૅતોને હરીફ લાધ્તેો માટેની ચર્ચામાં ખે'ચે 
“છે, સેલ્સમેનને એ "ખબર ન પણુ હોય કે ત્રાહકનેં 'ખાતરી નથી હોતી કે 
પોતે ખરીદી કરી છે તે ખરેબર છે ? સેલ્સમેનને એમ લાગે કે પોતે જે 
જુએ છે તે કહી દેવાની પોતાની ફરજ છે, પણુ એમ કરવા જતાં તે. 
“છટકામાં ફસાય છે. જે ગ્રાહક પોતે ખરીદેલ લાઈન માટે અસ્થિર હોય 
છે તો તેના મતમાં એક ન્નતને! ગભરાટ હોય છે. અને જે તે ગભરાયા 
'જેવી સ્થિતિમાં હોય છે તો સેલ્સમેન, જે તેની શંકાને સમથન આપે 
છે, તેના તરફે તેને સારી લાગણી પેદા નથી થતી, એટલે અકસ્માત રીતે 
ગ્રાહહનના “બધું ડીક નથી? એ મતને પુષ્ટિ આપતાં તે ગ્રાહકને અ- 
પરેક્ષ રીતે ડહે છે કે “કવો મૂરખ બન્યો છે |' અને એ રીતે પ્રચ્છન્ન 
વાંધાને રેપે છે. 
જે તમે કદી પોલીસ--કાર્ટમાં ગયા હશો તો ત્યાં ચાલતો કાઈ 
મુકદમો જેયો ઉરે, જેમાં આરોપી અને ડેરિયાદીના વકીલો વચ્ચે રચા- 
ચેથી કુશળ નળ પણુ ન્નેઈ હશે. દેખીતાં નિર્દોષ નિવેદનો અણધાર્યા” અને 
વિલક્ષણુ અર્થભયાં અપાય છે-સિવાય કે કેદી કે સાક્ષી ઠંડા મગજે 
એ બધું ત ઝીલે તો બહુ જ 'ખરાળ રીતે તે ફસાઈ જાય છે. બરાબર 
એ જ તરેહતી પરિસ્થિતિ ત્રાહહ અતે સેલ્સમેન વચ્ચે પેદા થાય છે. 
સેલ્સમૈને ભાગ્યે ઉત્પન્ન કરવા ધાયો: હોય તેવો અર્થ ગ્રાહક કાનામાત્ર 
'સીખે પ્રહણુ કરી લે છે. નને સેલ્સમૈનનું નિવેદત ત્રાહકના માટે અયશસ્વી 
હોય, એટલે ક તેના નિર્ણય કે શક્તિતું પ્રતિબિબ પાડતું હોય, તો એ 
સેલ્સમૅન છૂપા વાંધા સાથે હમેશને માટે ગયો! સમજવે।. મનુ્યસ્વભાવ 
“આવે છે | 


ક્યા વાંધાઓની શોધ ક ૧૧૧ 

. 'શટલીક વખત નજવી ખેદરકારી છૂપા વાંધાને આમત્રે છે અને. 
હુમેશને માટે સરસ ગ્રાહક ગુમાવી દેવામાં આવે છે. કેટલાક સેલ્સમેન 
તેએના મરાહ્કો અને સારા સારા વેપારીઓને લગતી યાદી રાખે છે. 
કટલીક પેટીઓ માં દરેક પ્રાંતના વેપારીઓ અને મ્રાહકરોની સ'પૂણ વિગત 
આપતી યાદીએ રાખવામાં આવે છે. પૈસાનું રોકાણુ અને નામીન- 
ગીરીએઓનું કામ કરતી એક પેઢીએ તેના સેશ્સમેતની બેદરકારીથી એક નાનો 
પણુ સ્થાયી થાહક હમેશને માટે ગુમાવી દીધો હતો. વાત એમ બની કે, 
ગક નવા સેલ્સમૈનને જે શહેરમાં પેલો માહક હતો તે શહેર સોંપવામાં આવેલું- 
સેલ્સમેને, પેલા મ્રાહકને લગતી સ'પૂર્ણુ હઝીકત સમજી જવા માટે, પેલા? 
ત્રાહફ બાબતનું બાતમી-કાડ ફાધલેમાંથીં કાઢયું. "મરી રીતે આ કાર્ડ 
ઓફિ્સમાંથા બહાર લઈ જનાનું હોતું નથી, પરતુ શ્રાહક માટેની જરૂરી 
નાંધ કરી લેવાને બદલે તેણે તે કાર્ડ પોતાની સાથે લીધું અને ભૂલથા 
તે ફાઇલ પેલા માહકના ટેબલ ઉપર રાખી દીધી. પેલા ગ્રાહકનું કાર્ડ 
સોથી ઉપર હતું કે પછી પોતાને માટે તે કપની શું ધારે છે એ 
#ણુવાની જ્િત્તાચાથી, ગમે તેમ પણુ, તેણે પોતાનું કાર્ડ જ્ેયું. તેમાં 
લખેલું: “ તેતી પત્તી મકડદમ છે, અનૅ કાંઈ પણુ ખરીદતાં પહેલાં તેણે 
તેની સકલ્લાહ લેવી જ જેઈ એ. તે ધારે છે કે તે અષ'શાસ્ર અને નાણા- 
બ્યવહારમાં નિમુણુ છે. 


નિઃશંક આ એક અચૂક ધા હતો. કોઈ માણસ તેની સ્ત્રીનો અવાજ 
નાણાંના રેોકાણુ સબધી સર્વેપપરી હતો એમ જણે કે તેની પોતાની 
કિમંત એમ ભયકર રીતે છિન્નભિન્ન કરી નાખે એ એને માટે ઘણું 
ધણું વધારેપડ્તું હતું. તે કાડ પાછું મૂકતાં ધણું કરીને વ્યય્તાએ 
તેને અટકાવ્યો હોય. શકય છે કે તેણે તિરસ્કારમાં તે ડાર્ઝ ફાડીને ફેકી 
દીધું પણુ. હોય. પરિણામ એ આવ્યું કે પેલી પેઢીના સેલ્સમેન પછી 
સેલ્સશમૈત આવતા જ રહ્યા, પણુ પેલા થાહક્ે કદી કામ આપ્યું જ નહિ. 
એમાંથી કાઈ પણુ સેલ્સમૈનતે પ્રચ્છજ્ઞ વાંધાનો ખ્યાલ પણુ નહોતો. આખરે 
કુરાળ અને વિચાર્વત પ્રશ્નોત્તરીથી એક સેલ્સમેને બાબત શું હતી તે 


૧૧૨ વ મ ર . ન ર સૈકા તમારા રૈ 


ી શોધી, કાહી. પંણુ “ખરી બાબત કબૂલ કરતાં ગ્રાહકે પેલા સેલ્સમેનને. હમેશને 
સાટે તેનું નામ ક'પનીના ચોપડામાંથી છેકી નાખવા કહું. 


વિગતભરપૂર કાર્ડા રાખવામાં કાંઈ જ ખોટુ નથી. પશ્ચિમમાં તા 
આ પદ્દિતિ અધ્યતન રીતે અખત્યાર કરવામાં આવી છે. ત્યાં હજારો પેદીઓ _ 
પોતાના શ્રાહક્રો અને સારા સારા પ્રોરપેકટોની ખૂબ જ અ ગત કહેવાય તેવી 
' વિગતો શકય હેય તેટલી એકઠી કરે છે, પણુ ધણા માણુસો બીન્નઓ 
તેમતે જુએ તે રીતે પોતાની ન્નતને જેવા પચછતા નથી. 


4 શકય હોય ત્યાં સુધારે 

જે ગ્રાહક તમને કાંઈ કામ ત આપતો હાય તેને તમે કેઈ અ- 
પરોક્ષ ટોકાથી તમારાથી વિમુખ બનાવ્યો હોય, અતે તે પ્રસંગ તમને' 
યાદ હોય, તો પછી ઉત્તમ પગલું એ છે કે તેની પાસે તમે જએ 
અતે એ ભૂલ ખુલ્લી રીતે કખૂલ્ર કરો. એક માણુસને, પોતાનુ અહમ્‌ 
ધવાયેલું ભલે હોય, પણુ ન્યારે ભૂલ કરનાર પોતે આવીને ખુલ્લી રીતે 
મારી માગે અત પોતાની શક્તિ પ્રમાણે વસ્તુર્સ્થિતિ ચે!ખખી ફરે, ત્યારે 

તે ધવાયેલી લાગણીનું જેર બહુ જ એણછું થઈ નય છે. 


એક દાખલો એવો બનેલો. એક સેલ્સમેને ભૂલથી ગ્રાહકની વિવેક- 
અુદ્ધિ માટે પ્રશ્ન ઉઠાવેલો. પાછળથી તેને તેની ભૂલતો ખ્યાલ ગયે. તેણે 
ગ્રાહકની પાસે ધધાદારી બાબત ન ચચવાની ખાતરી આપી, અગત ચર્ચા 
માટેની મુલાકાત માટે ખાસ વ'ખત માગી લીધો. મ્રાહક એ સુલાકાત 
માટે ના ન પાડી શકયે।. સેલ્સમૅનની મારી નિખાલસ હતી, અને 
એટલી બધી પ્ર્માણિકપણુ મેળવી હતી કે મ્રાહકે પોતે જ વાતતેો. 
પ્રારભ કરતાં કહ્યું કે તે ધધાદારી વાતચીત કરવા માટે પણુ તેયાર 
હતો. અલબત્ત, એણે એ પણુ ચોખ્ખું કહ્યું કે સેલ્સમેતના મર્દાદભર્યા 
વર્તાવ વિના ધધાદારી સ'બ'ધો હમેશને માટે પૂરા થઈ નાત. “ગ્રાહકો પણુ 
મનુષ્યો છેઃ એ સૂત્રના અપવાદરૂપ તે ગ્રાહહ ન હતો. કુદરતી રીતે 
ઉમેશ કે અઠવાડિયે સ'ખ્યાબધ સેલ્સમેનોને મળતાં તેએ માણુસાધના. 


કપા વાંધાએની શોધ, કેં 


“આસ નમૂનાઓ સાથે અરૂળાય છે, અને મેડ રાવહેલા તેઓ ખૂબ જ 
' લાગણીપ્રધાન બતી જાય છે. તેઓનાં મત બહુ જ મા રીતે સમતોલ 
રહેતાં હોય છે અને પ્રત્યાધાતને તરત જ અનુકૂળ થઈ જતાં હોય છે. 


ન ખરીદ કરનાર મ્રાહકનતી સન્મુખ જવાનો પ્રસંગ આવે ત્યારે-- 
* માની લ્યો 'કે સૌથી પહેલી મુંલાકાત તમારી તેની સાથે લગભગ સ'તોષ- 
જનક હતી--પહેલી મુલાકાત વખતે શું શું બન્યું હતું તે યાદ કરી જ્ેજ્ને. 
| જૂપો વાંધો ઉત્પન્ન કરે એવું તમે કાંઈ ક કશુ હોય તો તે યાદ કરી જાએ. 
_કાંધકિ બન્યું હોવું જેઈ એ-કાંધકે કહ્યું હોવું જેઈ એ-જ્નણે ગ્રાહકને 
તમારા વિરોધી બતાવ્યો હોય. તમે કહેલું જો તમે યાદ ન કરી શકા 
તા પછી તમો ગ્રાહ્ક પાસે પાછા ન્નઓ અતે તેની પાસે નિખાલસતાથી 
અને ત્રમાણિકપણે શૈ એની બધી વાતો રૂ કરો. ગને ખુલ્લેખુલ્ું કહી 
લ્યો કે તમે જાણુ છે કે એવું કાંઇક છે, નરે તેને ન ગમે તેવું તેણે કહ્યુ 
કે ક્યુ” હોય. આમ જ્યારે બને છે ત્યારે લ્સમાંથી નવ વખત તમને 
“ખરી હકીકત મળી આવશે. જને તે માટેનાં ખીન્ન' જ કાઈ કારણો હશે “કે 
જેના ઉપર તમારો કાખૂ ન હોય તો શકયતા શ છે ક તમે આજે છે 
એથી વધુ પ્રચ્છન્ત વાંધાની નજક પહોંચશે. 


 અઅઘતન જાહેરાત તમને પ્રેરણાદાત્રી ખનવી પ કારણકે 
ત્તેમાં સફળ વેચાણુ-પદ્ધતિના બધા જ મૂળભૂત સિદ્ધાતો રહેલા 
હોય છે. ર 


હદ 
સફળ જાહેરાતોમાં કીમતી પાઠે સમાયેલા છે. તેનો અભ્યાસ 
1 ળે 
તમને અચૂક લાભકતા થશે. 
1. 


પ્રાગતિક સેલ્સમેન જહેરાતોનોા! અભ્યાસ કરે છે. એથી-તેની 
પોતાની શક્તિના વિકાસની વાતને જવા દઈએ તેયે-તે તેની 
પોતાની કંપનીને અને તેના ગ્રાહકોને વધુ સેવા આપવાને 
શક્તિમાન બને છે. 


_જાહેરખબરમાંથી શુ* શીખશે ? 


જાહેરાતની કલા આપણે ત્યાં કાંઈ કે વિકસી હોય તો તે છેલ્લાં 
શ્રાગંક વરસોમાં જ. આજથી એકાદ દસકા પહેલાંતી જાહેરાતો જશે 
તો સેકડે એસી ટકા જાહેરાતો કશા જ આફર્ષણુ વગરની, કેઈ પણુ 
નતતા ધ્યેયવિહેણી છપાયેલી નજરે પડશે, અને અત્યારે પણુ મોટે ભાગે 
સિતેમાની જાહેરાતો પાછળ "ખાસ દૃણિ રાખીને કામ લેવાતું હોય એમ 
જણાય છે, *ાકીની અમુક ટકા નહેરખબરે સિવાય હજુ પણ ગ 
સ્થિતિમાં "ખાસ ફ્રેર પક્યો હોય એવું જણાતું નથી. એનાં કારણોમાં ઊતરવાની 
અહીં આવસ્યક્તા નથી. એ વરતુ જુદું જ ગ્રકરણુ માગી લે તેમ છે. 

પથ્િમમાં જેમ વેચાણકલાને અદ્યતન સ્થિતિ ઉપર્‌ લાવી મૂકેલ છે 
તેમ ત્યાં જહેરખબરે પણુ શાસ્ત્રીય પદ્દતિનું રૂપ ધારણુ ડરેલ છે. ત્યાં 
જહેર્ખબર પાછળ દાજ હોય છે. એમાંથી સ'પૂણ' લાભ ઉઠાવવા માટે, 
એની પાછળ ખર્ચાયેલી .:એક એક પાઈ અનેકગણી રીતે પાછી લેવા 
માટે, ત્યાં જુદું તત્ર જ કામ કરતું હોય છે. એટલે ત્યાંની ન્નહેરખખરે 
પણુ અભ્યાસને યોગ્ય હોય છે. સેલ્સમેનો એમાંથી ધણું ધણું શીપ્પી 
શકે તેમ છે. આ ઉપર 1મ. વોટસન, જે ન્યૂયૉકની એક ક'પનીના વાધ્સિ 
ગ્રેસિડન્ટ છે, તેમણે એક વ્યાખ્યાન આપેલું તે ખૂબ જ મહત્ત્વનું હોઈ 
અહીં તે આખુવે ઉતારવામાં આવે છે. વેચાણુકળાના અભ્યાસીઓને 
એમાંથી ઘણું માગ'દર્શન મળી રહેશે. 

'નહેરખબરમાંથી શું શીખી શકાય ?' એ વિષય ઉપરે કદી તમે વિચાર 
નન કર્યો હોય તો તો તમને એમ જ આશ્રય" થવાનુ કે ન્હેરખબરને 


૧૧૬ ર રસા તમારા છે. 


અભ્યાસ તે શું મદદગાર થવાનો હતો. એના ઉત્તર ધણી રીતે આપી 
શકાય તેમ છે, પણુ એક "ખાસ દા'ખલેો મને આપવા ઘો, જે તમને 
 _અતાવશે કે એક સેલ્સમેને ન્નહેરખખબરમાંથી ગ્રેરણા લઈ ને પોતાનું આગ- 
મન કેવું કુરળતાભયું બતાબ્યુ હતું. ર 

શ્ોડા વ'ખખત પહેલાં એક સેલ્સમેનને મારીં મ દાખલ થવા 
દવામાં આવ્યો હતો. તે આર્ટ કલેન્ડરે વેચતો હતો. મારી ઓફ્રસિમાં 
દાખલ થમા પછી પદર જ મિનિટમાં તે ઠીક ઠીક મેરો ઓડર લખી 
રહ્યો હતો. મારી મુલાકાતની અનુમતી આપતી વ"ખતે તો મે' કદીયે 
નહિ જ ધારેલું કે એવો ઓડર હું આપીશ, પણ્‌ જે બન્યુ' તે અદ્ભુત 
હતું. એટલે તેણે અ'ખત્યાર કરેલી આગમનની પહૃદતિ ઉપર ધ્યાન આપશે 
'તો તમને વસ્તુતો ખ્યાલ આવરે. 

“ સાહેબજ, મિ. વોટસન !' હસતે ચહેરે તેણે કહ્યું. “ મારે જરા 
તમને પૃછવાનું હતું કે આ ચિત્રમાં શુ' ખોડ્ઠુ' છે ? “આ ચિત્ર એટલે 
મારા ટેબલ પર કુશળતાપૂર્વક રળ્તૂ રરાવેલ કેલેન્ડરોનું નાનું શ પ્રદ્શન. 


એ ચિત્રમાં કાંઈ જ ખોટું ન હતું એમ મારે કબૂલ કરવું પડયુ, અને 
વુરત જ તેણે મને 'ખાતસૈ આપા 5 “રાઈ પણ્‌ માણસને મારી લાઈનૅ 
સોએ સો ટકા સ'તોષકારક નથી એમ પુરવાર કરવા માટે એક વરસ લાગશે. 
આ સેઃસમૅને મને કાઈ પણુ વાંધા વગરનો બનાવી સપૂણુ' ચૂપ કરી દીધો- 
સિવાય કે હૈં એમ કહું ક્રે મારે એની જરર જ નથી, મારી પાસે તેણે 
બહુ જરરી કબૂલાત કરાવી લીધી હતી. અને ગએ કહેવા માટ વખત 
લેવાય એથીયે એજછા વખતમાં હું કલેન્ડરોતી પસ'દગી કરતો હતો. 

જ્યારે અમારું કામકાજ પતી ગયું ત્યારે મે' તેને પૂછયું કે તેના બધા 
ત્રાહ્વા માટે આગમનની આ જ રીત તે અજમાવતો હતો. 

“સોમાંથી નવ્વાણું વખત મતે આ વિચાર વરેોજ્ાચાર' ઉપરનાં 
"કેટલાંક પુસ્તકોની ન્નહેરાતની હારમાળામાંથી મળી આવેલો. મહિનામાં. 
કેટલીયે વખત હું આ અન્નેડ જાહેરખબરો તરફે જેયા જ કરતો. આ 


કહેરખબરમાંથી શું શીખરે। 0 ૨૧૧% 


ચિત્રમાં શું ખોડું છે એ શેોધવાને! પ્રયત્ન કરતો, મથાળેતી પ'ક્તિમાંનું 
આમતત્રણ--આ ચિત્રમાં ખોડું શું છે? --જતું કરવું એ મારે માટે 





મૂખ જ વધુ પડતું હતું. મે' તે નણ્યું તે પહેલાં મને માલૂમ પડયું કે . 


'શિષ્ાચાર' બાબતમાં મારે માટે ધણું ધણું ન્નણુવા જેવું હજી બાકી ઇતું. 
એટલે મે કુપન ભરીને પુસ્તક્રા મગાવી લીધાં: ત્યાર પછી મને એમ 
સઝયું કે જને આ મથાળાની પક્ત મને અને મારા જેવા હજરેને એ 
મુસ્તકાો લેવા લલચાવા માટે પૂરતું સૃચન (આગમન) દાખવતી હોય તો 
મારે માટે પણુ ખીન ગ્રાહકોને મળવા જતી વખતે એના ઉપયોગ 
સરસ ધડાકા જેવો બનશે. જ્યારે મેં] તમતે એ પ્રશ્ન પૂછયો! ત્યારે 
તેણે તમને ચૂપ કરી દીધા, એટલે કે, તમે પોતે ન્નણે તે પહેલાં તો 
ભારે જે તમારી પાસે કરાવવું હતું-મારી લાધતમાં ધ્યાન આપવાનુ -- 
તમે કરી રહ્યા હતા. જ્યારે કોઈ માણુસ તેના નિદદેશમાં ખામીએ 


શોધી કાઢવાનું આમત્રણુ આપે ત્યારે તેમ ન કરવું એ ખરેખર મૃશ્ક્લ. 


છે, "ખરું ને? ' તેણે સસ્મિત કહ્યુ. 

અહીં તમતે આસ્થાચુક્ત ધ્યાન પર નિયમન રાખતે એક 
સેલ્સમેન જોવા મળે છે, તેણે જહેરખખરનું પૃથક્કરણુ ક્યું” અતે તે 
ચૃથષ્ઠરણનો સારો ઉપયોગ કયે1. કદાચ તમે પણુ આગમનની એ જ 
પદ્દતિનાો ઉપયોગ કરી શકે. તમે કેલેન્ડર કે ચિત્રો ન પણુ વેચતા હો, 
પણુ વધુ વિશદતાથી વિચારીએ તો ધેોડાથી માંડીને બંગલા સુધીની દરૅક 
વસ્તુ “ સરસ ચિત્ર' તરીકે ઉલ્લેખી શકાય. તમે કેઈઈ માણુસના હાથમાં 
કાઈ પેટન્ટ સ્કપાનું કે ગમે તે વસ્તુ મૂજીને તેને પૂછી શકો : “આ 
ચિત્રમાં શું ખોડું છે ? સભવ છે કે તે તે વસ્તુને તપાસવાનું કરે, 
એટલા માટે કે ખરેખર તેતે કાંધક ખોટું એમાં મળી આવે અતે એને 
અર્થ એ કે તમને પ્રયો્ગસિદ્ધિની તક મળે. 

વેચાણુકળા ઉપરની એક પ્રખ્યાત વ્યાક્તિ-ધણેભાગે તો અમેરિકાને 
સોથી મેટા સેલ્સમૅન-એ નિવેદન કરવા માટે જવાબદાર છે કે વેચાણમાં 


જે 


સ 
“સૌથી વધુ મહત્તતની વસ્તુ પહેલી દસ સેક'ડ છેઃ એતો અથ એટલે 


ર્જ 


ક ર  સચૌસાતમારજછે 
જ કે ગ્રાહક પાસે પહોંચતાં તમે શું કહો છો કે બોલે છે. મતે એ" 
સાબિત કરવા ઘો. જે તે કેલેન્ડર-સેલ્સમૅને મારી પાંસે આવતાં એમ 
કું હૉત કે, “આજે તમને કેટલાંક કલાત્મક કેલેન્ડરમાં રસ લેતાં કરી 
_ શ્કુ' ?”' મતે સ'પૂણુ" ખાતરી છે. ક મે' તેને રવાના જ કરી દીધો હોત. 
' *તમને કોઈ કેલેન્ડર વેચી શકુ ?' અતે “આ ચિત્રમાં ખોટુ' શુ 
 જી??તમે એ ખેતો તફાવત જુઓ અતે એ પહેલી દસ સેકડમાં આવે 
છે એટલે આપણે કબૂલ કરવું નનેઈ એ કે આપણી પ્રખ્યાત સેશ્સ-ુરુમતે 
ગમે બરાબર વાતને પકડી છે. 
જાહેરખબર અને વેચાણુને વરસે! થયાં ધણો જ ઉત્સુક અભ્યાસી 
હોવાને કારણે, જુદાં જુદાં પ્રકાશનોમાં આવતી નહેર'ખબરેને કે જે માર્‌ 
ધયાન ખેંચે છે અને મારી ઇશ્છાને જગાડે છે, તેનું હું પ્રથક્કરણુ 52 
છું. જે કોઈ જાહેરખબર મારા હદયને સ્પર્શ" ફરે છે તો હું જાણવા 
માગું ષું કે શા માટે? એમાં કોઈ વેચાણ માટેનો સરસ વિચાક 
રહેલો હોવો જેઈએ, નહિતર એ ધ્યાન ખે'ચે નહિ અને રસ 
જામત ડરે નહિ, 
છેલ્લા કેટલાયે મહિનાએ થયા કેટલાંક માસિક્રામાં આવતી એક 
જાહેરખબર તરફ મારું ધ્યાન ખે'ચાયું છે. “શખ્દ્વોથી વિસ્મયા કેમ જગવવા 
તે મને તમને બતાવવા ઘો-િિંઝજ ધ૦ ૪૦1૮ ૪॥વેલ(ડ૩ ઝાં 
૪૦1૯તૅડ' એ તેમાંતી સૌથી ઉપરની પક્તિ છે. આ જહેર'ખખખર નોર્થ 
અમેરિકન ઇન્સ્ટિટયુટ ચિકાગાની ૭પાતી જાહેરખબર, જેની પ્રથમ પક્તિ 
“નહેર વકતા બને!' તેને બદલે મૂકવામાં આવેલી છે. 
એક સેલ્સમૅન તરીક્રે-અનતે તહિ %ે નહેરાત દવેતારા તરીકે-આ બને 

પ'ક્તિઓ તમારા હદયને કેવી રીતે સ્પશ' ને અસર કર છે? ધારો કહું 
આ બે મોખરાની પ'ક્તિઓનું વેચાણુ અને મતેવૈત્ઞાનિક દૃષ્ટિબિ દુથી 
પૃથક્કરણુ કરવાતુ સ્વીકાર છું. 
'્રાણુ જહેર વકતા થવા માગે છે ? મને તો જરા જેટલીયે ઇન્છા 
નથી, તેમ' નથી તમારે: સોમાંથી નવ્વાણું એએ રીતે જ ધારવાના. અલબત્ત, 


ક જહેરખમરમાંથી શું શીખશે??? ર૨૨ આશજૂ૧* 


પ્રસંગ પડયે ઊભા થઈ ને ભાષણુ કરી શકવું એ આશ્ચય'જતક વસ્તુ છે. 
પણુ જ્યારે આપણે “નહેર વકતા'તો વિચાર કરીએ ત્યારે તો સુરેન્દ્રનાથ 
બેતર% કે વલ્લભભાઇ પટેલ જેવી રાજકીય વ્યક્તિઓનો જ વિચાર કરીએ. 
_.. દવે શખ્લ્લથી વિસ્મયો જગવવા શંક્તમાન થવા કોણુ ઇચ્છે છે ? આહ !. 
એ કાંઈકે જુદુ' છે-તદ્‌ત જુદું છે. તમે અને સોમાંથી ખીજ નવ્વાણું 
માણુસો શખીથી વિસ્મયો જગવવાની શક્તિનો કસબ મેળવવા માટે ગમે 
તે શિક્ષણુ-રી આપવા તૈયાર થવાના. સ્વીકૃત અર્ચ માં જહેરવકતા થવાની 
મારી લેશમાત્ર ઇચ્છા નથી, પણુ રાખ્દોથી વિસ્મયેો! જગવવાનું શીખવા 
માટે છું જલોક વખત-અરે, જેટલો જર્‌રી હોય તેટલો બધે જ-આપવા 
માટે તૈયા; છું. અને આ હું તમારે માટે અતે અન્ય કોઈ પણુ માણુસ, 

જે એમ શ્વીકારતો ન હોય કે તેને વાગ્શક્તિ સાંપડી છે, તેને માટે કહું છું. 

હજૂર સેલ્સમેનેો-તમને દીક લાગે તો દસ હળ્નર કહેો-ન્નહેરમાં 
ખાલવા ભાટેનો અભ્યાસક્રમ ખરીદવા માટે મતે પૂછે, અને બધા જ 
એમાં 0ષ્ળ જવાના; પણુ તે માણુસ, જે મારી ઓફ્ફિસમાં દાખખલ થઈને 
સીધે! મે પ્રશ્ન પૂછે કે, હું શબ્દોથી વિસ્મયો! જગવવા શક્તિમાન બનવાનું 
પશુ ઃ થરો-તો મારું સકેઅપરિત ધ્યાન જરૂર મેળવી શકે. એ નનહેરાતના 
લ'ખત! ઉપર શખ્દોથી વિસ્મયો ત જગવી શકવાનો આરેપ મૂકી શકાય 
તેમ શી. તે પહેલા દરજ્જાનેો 'સેલ્સમેન છે અને તેનું હસ્તકોશલ્ય દસ 
સેક ડીયે ઓછામાં રસ કેમ જગવવે તેને સુંદર દાખલો પૂરો પાડે છે. 

કંટલા સેલ્સમૅને તેએના દરરોજના કામમાં આવાં યુક્તિભર્યા' આગ- 
મને થોજે છે? ખરેખર, બહુ જ થોડા. કેટલાયે એમ કહેવાના કે તેમની 
લાપ્ત જુદી તરેહની હોઈ તેમને એવે મોકો મળતો નથી, પણુ એ 
વત્તવિક નથી. “ન. ખ.-લેખકને નેડાથી માંડીને વિસ્ફોટક ચાંદી સુધી 
ર કૉસ્મેટિકથી સિમે સુધીની બધી તરેહતી ન્ન. "પ. લખવી પડે છે. 
ઝી તે જે લખે છે તેણે તેનું ધ્યેય પ્રાતત કરવું જ જુનુ એ. એથી 
કારે નના. 'ખ.-લેખક જે કાંઈ કરે છે તે વિચારપૂર્વક કરે છે. તે વસ્તુ 
ત્યે નથી ન્નેતો, પણુ તે વસ્તુની પેલી પાર પોતાની રરર દોડાવે છે. તેને 
હ ી 


હિં 
હું 


ઈ 
ળ 


૧૨૧ ૨  સૈસાતખારા જે. 


મન રસેોડામાંની સગડી એ સગડી જ નથી, પણુ ઝહિણી તેતા પતિદદેવને 
'ખુશ કરવા માટે સ્વાદુ અતે આરેગ્યમ્રદ વાનીએ બનાવવામાં મદદગાર - 
સાધન ગણે છે. સાખુની ગોટી એને મત સાફ કરવાનું સાધત નથી, પણુ 
સો'દય" અને ત'દુરસ્તીને ઉપકારક વસ્તુ છે. જે તે એમ ન કહે ક ક્લાણુ 
ફ્લાણાએ બનાવેલ છે અને આટલી એતી કિમત છે, તો! તે કયાં સુધી 
તેની જગ્યા ઉપર રહી શકવાને ? ડયાં સુધી તેની કપની એ ખાતું એના 
હાથમાં રહેવા દેવાની ? સાયુ, સગડી કે ખીજ કોઈ પણુ વસ્તું જાહેરાતના 
સાધન મારફત વેચવી, એટલે એ જહેરખબરે તુરત જ બોત ખેંચવું 
ન્નેઈએ અતે રસ જગાડવો જેઈ એ. તેતી મો'ખરેની લીટીમાંઅને તેના 
ચિત્રમાં કાંધકે એવું હોવું જઈ એ, જેથી તમે એમ કહો-“ અહીં, ચો શું છે ?” 
જે એં સિદ્ધાંત મૂક વેચાણકળામાં સુ'દર્‌ રીતે કામ કરે, છે,તો 
પછી પ્રત્યહ્ન વેચાણુકળામાં કામ કરે જ ને? જ્યારે તે કેલેન્ડર-પ્રેલ્સમેન 
મારી  આફ્રિસમાં દાખલ થયે ત્યારે તેનું કાર્ડ મારી પાસે પય હતું, 
અને મે ગએક પણુ કેલેન્ડર ન ખરીદવાનો નિશ્રય ક્ષો હતો. ભેજની 
બારી તરફ અતે તેની વચ્ચે પ્રતિરોધની દીવાલ હતી. મારી નળે ગમે 
તેમ, શકય હોય ત્યાં સુધી દરેક સેલ્સમેતતે જનેવાની અને તેના પાલની 
રજૂઆત માટે ડીક ઠીક તક આપવાતી છે. 

' આ ચિત્રમાં ખાટું શું છે, એ જરા પૂછવું છે. ” એ વાકયેમારા 
નિશ્રયને હવામાં ઉડાડી દીધો. ખરી રીતે, ચિત્રમાં ખોટું શું ઘે એ 
શોધવામાં હું બધું ભૂલી ગયે।. તેતી વિત'તિને સ્વીકારતાં મારો રિધ 
અદૃસ્ય થઈ ગયે. 

આપણે જ્યારે પરચૂરણિયા સ્ટોરમાં જઈ એ છીએ ત્યારે થડા ઉપતા 
સેલ્સમેનતે આપણુને કાંઈ વેચવાનું હાતું નથી. આપણે ત્યાં ખરરપા 
જઈ મે છીએ. તેમાં “તમારી શી સેવા કરી શકુ?” એ સસ આપા 
જરૂરિયાત જણુવા માટે ફેક્ત વિવેકની ખાતર વપરાયુ' હોય છે. પા 
જાઈ પ્રોસ્પેકટ, ખરીદતાર, પ્રતિનિધિ કે સ'્રાહકતે જ્યારે  સેલ્સમે 
મળે છે ત્યારે તેમને કોઈ વિવેકનું સત વાપરવાનું હોતું નથી. તેએ 


: અહેરખબરમાંથી શું શીખશો ? * કે 


' બચાવપક્ષે હોય છે અને સેલ્સમેનના આક્રમણુ સામે તેમતી ચેક-બૂઝનુ 
' રક્ષણુ કરવૉનું ભૂકી નનવ એવું કરવા માટે આંચકાની જરૂર છે. આ બધી 
વાતો કહેતાં મતે એક સેડ્સમેન યાદ આવે છે, નતી પાસેથી મે' સોથા 
પહેલાં બાન્ડ્ઝ ખરીવાં. આ પહેલાં હું મારી બેંક મારફત બાન્ડઝ ખરીદવો. 


મારી ધધાદારી કારકિર્દી દરમિયાન મને કેટલા સેલ્સમૈનો મળી ગયા 
હશે તે મતે યાદ નથી, પણુ સેકડો કહું તો ચાલે. “કેટલાયે મિત્રોની 
એળખાણ લઈ ને આવેલા, કેટલાયે પોતાના બિઝનેસ-કાર: ઉપર બીજ 
_કપતીએઓન આપેલાં પ્રમાણપત્રોમાંથો ઉતારા સાથે, અતે કેટલાએ તો 
મતે “કાળમીંઢ' પણુ કલ્યો છે. મતે કેટલાયે “એક મુલાકાતી' માખુસો પણ 
મળ્યા છે, પણ તેમનાં વધુ હોશિયાર પણુ જિદ્દી આક્રમણો સામે ટકી 
રાકગે। ખં. પણ હજારે જ્યાં નિષ્ફળ નીવડયા ત્યા એક સફળ થચે!* 


એક સાદા કાડ ઉપર “જે. એમ. સિચેલ' આટલું લખેલું હતું. મે એને 
વીમાનો સેલ્સમેન પારેસે, પણુ એ મારી ભૂલ નીકળી. જેવો તે મારી 
ઓફિસમાં દાખખલ થયો કે તુરત જ મેં તેને કહેવા માંડયું કે વીમાની 
બાબતમાં હું પૂરેપૂરો રક્ષિત છું-અને તેણે આશ્ચર્યમાં મારી સામે જ્યું. 


“હૈ વીમો નથી વેચતો, મિ. વોટસન ! અને ખરી રીતે જ તો આ 
ક્ષણે તો હું કાંઈ જ વેચતો નથી. હું તો તમને સકજ પૂછત્રા જ આવ્યે! 
છું, જને તમે સલામત બોન્ડ્ઝ કેમ પસદ કરવાં એ ન્નણતા હો તો. જે 
એ મુદ્દા ઉપર તકે તદન ચોક્કસ મત ન ધરાવતા હો તો...તો પછી 
આ ખુકલેટ તમારી પાસે રાખી જવા ઇચ્છું છું. તમને રસ પડે એવી 
“ખબરાથી ભરપૂર તમને એ જણાશે. અને જે એ ખખરેો તમને 
“ખરેખરી ફાયદાકારક ત જણાય તો, બીજી વખત જ્યારે હું આવું ત્યારે, 
મને મુલાકાત ન આપતા, અને એને માટે મને જરા પણુ ખરાબ ર્નાહે 
લાગે. તમારા વિવેક માટે તમારો આભાર માનું છું.' અને તે ગયો. 

તે સાંજે વાળુ કર્યા પછી મારા ખિસ્સામાંથી મે' પેલી પાત્રિકા ખે'ચી 
ઢાદી અને ન્ન્યારે તેમાં રહેલી વિગતોને પચાવી દીધી ત્યારે મતે જણાયું 


બ વ ર આ ડૈસા  લચાશ છે... 


ક મિ. મિચેલ જ્યારે બીજી : વ'ખત મ ત્યારે હું રા મળવા માટે ઃ 
ના નહિ પાડી શકુ. તે આવ્યો, નીરખ્યું અતે કી અને મને પણુ 
તેથી ફાયદો થયો. 


થોડા વખત પછી મને સ સામયિક વાંચવાનું' બન્યું અને આ .. 
સેલ્સમૅને તેની આગમનની પહ્દાતિ કયાંથી શીખી “લીધી હતી તે મે શોધી. 
કાહયુ'. મારી નજર સામે એક જાહેરખબર ઊડીને વળગતી હતી, જેની 
મોખરેની પ'ક્તિ હતીઃ સહીસલામત બોન્ડ્ઝ કેવી રીતે પસ'દ કરવાં ઇ”” 
એ જ સામયિકસાં ડઝતબધી બોન્ડ્ઝની જ. 'ખ. હતી. પણુ મારા રસ્તામાં 
આગળ વધતાં અટકાવતારી તો પેલી એક જ હતી-એક જ, જે ₹'ચ૭ા- : 
પ્રેરિત ધ્યાનને જગાડતી હતી. એ સામયિકના ધણા ખરા વાચકે।નાં હદયને 
એ જેમ સ્પર્શતી હતી તેમ મને પણુ સ્પર્શી ગઈ એ સ્પર્શી ગઈ ખે ખે જ 
મુદા ઉપર્‌-ફાયદ્ો અને સહીસલામતી. 


આગમનના આ ખે પ્રકારને સરખાવે. “ સહીસલામત બોન્ડ્ઝ કેમ 
પસ'દ કરવાં એ તમે ન્નણો છો ?' “તમારા પૈસાને તમારે માટે વધુ 
કામ કરવાનું બતાવો. કાઈ પણ હોશિયાર સેલ્સમૅેત પહેલા પ્રકારનો 
ઉપયોગ કરી વધુ લાભ ઉઠાવવા શક્તિમાન બને. તે જે પ્રશ્ન પછે છે 
તેને બહુ જ થેડા ઉત્તર આપવાની ના પાડશે. ગ્રાહક તેનો ઉત્તર “હા” 
ક “ના'માં આપે તેનો કાંઈ વાંધો નથી. તેનો ઉત્તર ધડી કાઢવામાં તેને 
વિશેધ ઘણે ભાગે એકે થઈ જય છે, અતે આ સેલ્સમેનને ધ'ધાની 
વાત કરવા માટે તરત આપે છે. ર 
ણજુ થોડા જ વખત પહેલાં પુલમેતના રૅસ્ટર્મમાં બેઠો હતો. એ 
વખતે મે' એક માણુસને તેના મિત્રને કહેતાં સાંભળ્યો: “'ગાોશ, મતે આશ્રય 
થાય છે કે મારી કાર્ડ-ફાધલેમાં કેટલું બિઝનેસ સ'તાયેલું પડયું છે !' 
કુદરતી રીતે જ મે તે દિશામાં નજર નાખી તો જ્નેયું ક્રે તે બને 
એકમી વિઝિખલ કાડ"-સિસ્ટમની જાહેરખબર તરક જેતા હતા. તેમની 
ચર્ચા મે સભાળપૂર્વાક સાંભળી હતી અને તેથી માર્‌ રસ જનત્રત થયે।ઃ . 


જાહેરખબરમાંથી શું શીખરો? *- ર ૧૨૨ 


પાછળથી સે તે જ સામયિકની ૨ એક પ્રત ખરીદી. કાર્ડ-સિસ્ટમના સેલ્સ- 
મંત માટે તે જાહેરખબરની પ્રથમ પ'ક્તિમાં કેવું આગમનનું સૂચત ભર્યું” 
છેઃ અમારી કાર્ડ-ફધ્લ્સમાં એક લાખ ર્‌. તુ' બિઝનેસ અસને. 
_સ'તાયેલુ' માલૂસ પડયું? હવે ધારો કે એક : સેલ્સમેન કોઈ પેઢીના 
શુખ્ય માણુસ પાસે જાય અને _ સાહેબજી સલામની વધે પતી ગયા પછી 
એમ કહે ક: “મિ. સ્મિથ, તમે માનશે, તમારી કા-ફાધ્હ્સિમાં હરે 
ર.નું બિઝનેસ સ'તાયેલું પચ્યું છે !?' જો તે અધિકારી જરા જેટલે પુ 
લૈપારી હોય તો તે શું કહેવાનો ? તે એમ કહી શકે જ નહિ “કે: “મને 
એમાં રસ નથી.' ખરી રીતે તો તેતો રસ તુરત જ જ્નત્રત થવાને. 
સાવચેતી તેની પાસે સેલ્સમેનના કથનની કાંઈક સાબિતી માગવાનું કરા- 
વશે. “મને બતાવો !' 'ે એવું જ ગમે પરિસ્થિતિનું પરિણામ આવશે-અને. 
કાઈ પણુ સેલ્સમેન માગી શકે એવું બધું જ એ નથી ? 


આ તરેહતા આગમનની પદ્દતિ ફક્ત ફાર્ડ-પદ્દિતિમાં જ મર્યાદિત' 
શતી નથી, ખીજ લાઈ તોને બધમેસતું થાય તે તે પ્રમાણે તેમાં ડ્રેરક્‌ાર 
કરી શકાય છે. હું તે કથન એટલા માટે કરું ષું, કારણકે કેટલાયે સેલ્સમેન, 
જેએા ખરેખર મને પૈસાનો બચાવ ડરી મી શકે તેમ હેય છે, પણુ. 
તેએ એવી ટૂંકી અને મૂકી રીતે માગણી કરતા હેય છે કે જે મારા 
“ખરીદ-હેતુને સ્પર્શી શકતી જ નથી. મારી સન્મુખ ઊભેલો માણુસ 
બિલ નેકસન અમુક કપની ને માણુસ છે એ ન્નણુવુ' મારે માટે બરાબર 
છે, પણુ આવું નાત મારાં કુતૂહલર્માત્ત, રસ કે 'ખરીદ-હેતુને સ્પશીં 
શકતું નથી. બિલ જેકસતે ન્ટ કર્વુ' ધટે તે તો એ છે કે મને હલાવી 
મૂકવા જેઈ એ, એટલે કે એવું કથન કરવુ નનેઈ એ કે ને મારા ખરીદ- 
હતુતે હૃદયસ્પર્શ કરે. જે જેકસન પાસે એવું કાંધકે હેય, જે મારા 
ધધાને મદ દૃદકતા થાય તેમ હોય, તો તે હું નનગ્‌વા ચા ષ૪ું. જે તે 
આ “ખખરને નાટથતત્ત્થી રજૂ ફરે, જેમ પેલા એકમી ક પનીના નહેરાત 
લખનારે તેના સ?દશાને ર્ન કર્યો હતો, તો ચોક્કસ હું તેને માટે બેસવાને 
અને તેની તોંધ લેવાને. 


“૧૨૪ ર ને દ ટં . પૈસા તમારા છે. 
નાટકીય રીતે આગમન 
' અમે તમને જિ'દગીનો વીમો 'વૈચી શકીએ કે અમે તમને અમુક. 
પું પી શકીએ ?' એવી તરેહતી જહેરખબરનતી મથાળાની લીડી તમે 
કદાચ કદી જેઈ નહિ હે!ય. મારા અને તમારા બતેને માટે કૃદરસતી 
રત ન! રીતે “ના' જ હોઈ શકે. તમેઃ એક હજર સાણુસને 
પૂછ ક, “ હું તમને જિ્ગીનતો વીમો વેચી શકુ ₹ તો. બતવાજેગ તો 
એ છે કે તમે એક પણુ પૈલિસી લખી નહિ શકે. એ જ તરેહનો 
વખત અતે શક્તિનો વ્યય તમે હશ્નર ધધાદારીએતે પૂછો કે, “ તમને 
'ટાઈપરાધટેર વેચી શકું ?' એમાં થવાતો. કોઈ માણુસને "ખરેખર કાઈ 
_તતરેહને ન કે ટાધપિરાધટેર જેતું હેય તે સિવાય તમે હરેક જગ્યા- 
એથી “ના' સાંભળવાના, અને એટલી બધી વખત કે તમતે એમ શવાનું 
કે દરેક બ પાસે ટાઈપરાધટર છે અને દરેક માણસે વીમો ઉતરા- 
વેલ છે. છતાં જુદી તરેહના આગમનથી આ હજરમાંહેલા કેટલાયને તમે 
વીમો! લેવરાવી શકા અને ટાઈપરાક્ટિર ખરીદાવી શકે. હું આ જેટલું 
સત્ય માનું છું તેટલું જ તમે પણુ એ સત્ય માનો છો--અને જાણેરાત 
લખતાર જેટલું એ માતે છે એથી વધુ ખીજ કાઈ નથી માનતું. તે 
જાણે છે કે તેનું આગમન-મેખરાની લીટી અતે તેતું ચિત્ર-માણુસોને 
જહેર'ખબર્‌ વાંચવાની ફેરજ પાડે એટલા પૂરતું તેમાં ધ્યાન ખેંચવાનું 
આબાદ તત્ત્વ છે. 
લગભગ દરેક સામાયિકમાં પ'દર-વીસ જહેર'ખબરેો કે મોખરાની 
લીટીએ સંપૂણ નાટ્યતત્તથી ભરપૂર હોય છે. વીડ ટાયર ચેધનિ જાહેરાત 
જુઓઃ: લાખા-કરેડો વીડ ટાયર ચેઇન્સ ન્નહેરાતતી પ્રતતા પાયા મુજબ 
'ભયથા વેચાણી છે. અલબત્ત સહીસલામલી એ વીડ સ્ટ્રકચરના હેતુઓમાં. 
“ખૂણાના પથ્થર સમી છે, પણુ મોટર વાપરતારાની નજર સામે “ સહીસલામતી 
પહેલી' એને બદલે અકસ્માતની કલ્પના "ખડી કરવાથી ઘણું ફામ લઈ 
'શકાય તેમ છે. દરેક દૈનિકમાં આગલા દિવસે બતી ગયેલા અકસ્માતોની * 
નોંધ રજૂ થતી હેય છે. મોટર-અકમાતો આજે આપણે શ્વાસ લઈ એ* 





“હેરખબરમાંથી શું શીખશે! ? ર ર ૧ર 
છીએ એટલા સાધારણુ થઈ પડયા છે. પણુ પોતે અકસ્માતમાં ફસાય 
એવું કાણુ ઇચ્છે છે ? તેથી વીડ ટાયર ન્નહેરાત ટાયર વળી જવાથી થતા 
અકસ્માતોને ચિત્રિત કરી નક્કર મતે!વિત્તાન પર રચાયેલી છે. 

: આપણે “ણીએ છીએ “કે વીડ ક'પની સહીસલામતી પહેલી ને 
બદલે ભયને ઉપયોગ ડરે છે-નનેક ખીજી રીતે બને સરખાં જ 
ખેસાડેલાં છે. હૈં તમને એક પ્રશ્ન પૂછીશ. તમારી લાઈને 'ે નિર્દેશને. 
વેથવા માટે એક કરતાં વધુ અપીલો છે? ને છે તો તેમાં સૌથી 
સરસ કઈ છે ? બધીનું પૃથક્કરણ કરે. પૃથક્કરણને મનેોવૈજ્તાનિક પાયા 
તરફ ઘટાવેો. પછીજ તમારી લાઇધતિ કે નિદેશતા વેચાણુ માટે એક. 
ઉત્તમ પદ્દતિ કઈ છે ગએ તમે જણુશે।. 

જાહેર [તતો એક જુદ્દો જ પ્રકાર “આપણે લઈ એ. અહીં આપણુને' 
કોમર્‌ મેન્યુ. કપની રેરતિ-કોટ્સ વેચવા માટે પ્રતિનિધિએ શોધતી જણાય 
. કોમર કપની ગજબનાક પણ્‌ શાસ્ત્રીય પહ્દાતિએે જ્નહેરાત ફરે છે. 
રેક કામર-ન્હેરાત નાટયતત્તથી ભરષુર છે. 

“તમને અઠવાડિયે નક સે! ડોાલર આપવાની તક મતે આપશો ઇ 
એ સાધારણ પગાર કમાતા માણસ માટે, થોભીને એ નનહેરાત વાંચવા 
માટે, બરાબર ગણુતરીપૂ્વક થોન્નઈ છે. લાખો માણસોને અઠવાડિયે , સો. 
ડોલર એટલે ચ'દ્રમાની મુસાફરી જેવું દેપ્માય છે. છતાં એ મેળવવાની 
અહીં તક છે. એ જ જાહેરાતમાં વાચકને માણુસોના કેટલાય કોટોમ્રાફે 
નજર પડે છે, જેએ ચીલામાંથી બહાર નીકળીને અઠવાડિયે સો ડૉલર 
* વધુ કમાતા હોય છે. એ તે કરી શકાય તેની સાબિતી છે. 
પણુ આ નાક્યતત્તથી ભરપૂર જાહેરાતમાં એટલું જ નથી, રસ જમપ્રત - 
કયૉ પછી આ ન્નહેરાત લખતાર થેડે થેડે વધુ શ્રદ્ધા રૅડે છે.. 
_*ખઅતવા જેવું છે કે તમારી યોગ્યતા ૧૦૦૦ ડોલરની હોય'. એક 
માણુસ, જ્યારે તે નનણે છે કે તેને માટે અઠવાડિયે ૧૦૦ ડોલર કમાવા 
ગમે તદ્ત શક્ય છે, ત્યારે તે અઠવાડિયે ૩૦ ડૈલરતા અધોરીપણાથી 
હેબતાઈ જાય છે, અને જ્યારે તે માહિતે ૧૦૦૦ ડૉલરની યેોગ્યતાવાળા. 
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ક. મૂ ૬૫ પૈસા તસર છે. ર 
રોઈ ર૬ પ સુચવાયઃ : છે ત્યારે તો તેની મહત્‌ ઇચ્છા પૂરેપૂરી નનમત» 
થાય છે. એમાં કાંઈ આશ્રય' છે કે કામર-જહેરાતો ધારેલું પરિણામ 
"લાવે છે ર ' 
ધારો કામર-જવહેરાત લખનારે, ધણા સેલ્સમેન જે છે તેમ, 
સામાન્ય પહદતિએ કયુ" હોત-એટલે કે “અમારે સેલ્સમેનો જોઇ એ છે.” 
અથવા 'રેધ્નિ-કાટ વેચો અને ખૂબ પૈસા કમાએ 1' અને થોડાક વખત _ 
છા “અહીં તમારે માટે તક છે' વગેરે વગેરે લખવું તેને માટે કેટલું સહેલું 
“થઈ પડત. એ મેો'ખરાની લીટીએ, ને સેલ્સમેન મ્રાહક પાસે જઈ ને સીધું 
ગએેમ કહે કે “ હું બ્લૅક કોર્પોરેશનમાં કામ કરતો મિ. જનેન્સ છું, અને 
અમારા અમુક એકાઉન્ટિંગ ય'ત્રની પ્રયોર્ગાશદ્ધિ માટે તમારે થે ડેક 
વખત માગું છું. એના જેવી છે. ત્રાહક કામમાં નહિ હોય તો અથવા 
ગએ મિલનસાર શિન્નજમાં હોય તો (મિ. નેન્સને. સાંભળવાની સંમતિ 
આપે, પણુ દસમાંથી નવ વખત તો તે સેલ્સમૈનને કોઈ ને કોઈ આનું 
આપા ભગાડી જ મૃકવાનો. અને એમ શા માટે ત કરે? જેન્સે તેતી 
જ્ત્તાસા કે રસતે જત્રત કરવા જેવું કાંઈ કહ્યું જ નથી. મ્રાહકને .જનેન્સને 
દૂર કેમ કરવે। તેમાં જ રસ છે. પણુ પેલા નહેરખબર લખનારમાંથી 
પ્રેરણા લઈ ને જેન્સે વેપારી પાસે પહોંચતાં જ કેઈ વાયુ-બામ્બ ફક્યે 
હોત તો તેનો રસ જનગ્રત થાત અને પ્રતિરેધને એગાળી નાખ્મત. 
“કેટલાક વ'ખખત પહેલાં “લિબર્ટી” માસિકનો એક અક મારા હાથમાં 
આવતાં મે' તે ખોલ્યો. મને તેમાં માણુસોના ગાર્ટર મારતી બે હરીફ 
જહેરપ્ખબર નનેવા મળી. એક નહેરખબર રંગબેરંગી આખા પાનાની 
હતી. એના ખે તૃતીયાંશ ભાગમાં આ પ્રશ સુકાયો હતે “આજે પ્રભાતે 
તમારા ગાટ સ કેવા દેખાતા હતા ??' હું કહી શકતો નથી કે એ પ્રસે 
મતે મારો પાયજામો ઉથલાવીને આ જરૂરી અનિજ્તા દેખાવ પ્રત્યે નજર 
નાખવા પ્રેષોં હેય-પખરી રીતે એ જહેરખબર તરફ મે' ભાગ્યે જ 
નજર નાખી હોય, એજ માસિકમાં આગળ વધતાં હું થોભ્યે, ન્નેયું 
અને થોકુક વિચાયું”. આ અટકાવ એ એક-બે કોલમ જાહેરખબર હતી 


દ 


_ અેરખબરમાંથી શું ડં શીશે। ? ી ર ૧૨૭. 


“જેમાં એક દેખાવડા જવાન પેરીસ ગા્ટરને કલરની જગ્યાએ પહેરતે 


“અતાબ્યો હતો. તે ચિત્રની નીચે આ ત્રમાણે લખ્યું હતું: 


“જે ગાર્ટરો તમારી ડોક આસપાસ પહેરવામાં આવતા હોત તો 


; તમારે તેને વખતોવખત બદલવા પડત' એ મનોભાવ સાથે હું હૃદયપૂર્વક 


એકમત થયો અતે એવી જ રીતે એ નહેરખખરને વાંચનાર હન્નરે 


વાચકે થતા હશે. કેટલેક અ'શે મને થયું કે “તમારા ગાર્ટર આજ પ્રભાતે 


“વા દૈખાયા ?' અને એના અનુસ'ધાનમાં “સાઈ ગયેલા કે બમડી ગયેલા 


ગાટસ* પહેરવા સામે કેઈ કાયદો નથી' વગેરે એ પ્રશ્ન ધ્રણા જ જાણીતો 


“ક અંગત લાગે તેમ નજીવો હતો. ચોક્સ રીતે કોઈ પણુ સેલ્સમૅનને એ 


"ઈ મ્રાહકને બમદી ગયેલા ગાર્ટસતે બદલે ચોખા પહેરવા જેઈ એ 
એમ કહે તો કદી કાંઈ લાભ થવાનો નહિ. શફય છે કે સત્ય બ્યથા 
ઉત્પન કરૈ અથવા સુંદરતામાં રાચતાર મનને એ સુચન અગભ્ય લાગે. 
ગમે તેમ હૈ પણ્‌ પેરીસ ગાર્ટરના ન્નહેરાત-લેખકે, «ત્યારે તેણે ગાર્ટરને 
માણુમની ગરદત ઉપર્‌ મૃકી એ સચત કયુ” કે ગારટરો જે ગરદન 
આસપાસ પહેરતા હોત તો વારવાર બદલવા પડત, ત્યારે તેતા સ'દેશને 
નાય્યતત્તથી સભર બતાવનારું સુંદર જ્ઞાન ચોક્કસપણે બતાવ્યું. 


ગક જ જહેરાતમાં ફેક્ત સચન મારફત લાખે માણુસોએ અ'તઃ- 
કરણુમાં ખટકો અતૃભબ્યો હોય તેવી કલ્પતા તમે કરી શકા છો. ? એ 
વાત બરેબર છે એમ ગણો તો તમે તુરત જ માનવાના કે ગએ ન્નહેર- 
“ખૂખર "ખરેખર એક સર્વેત્કૃછ નમૂનો હશે. 


ફમ. 


 બતનવાજેગ છે કે સવારતું એ છાપું જઈને હશ્રરો માણસોએ 
વિચારમાં માથુ સિર હોય. ગ સવારે હું એક લોકલ તમાં મુસાફરી 


કરી રશો હતો, મે એક માણુસને બીજને કહેતાં સાંભળ્યો કે “ બિલ, 
જે, આ એક "ખરેખર અજાયખી છે !' એમ કહીને માણુમે ખીન્નને 


“ મેરેથોન ખેલ્ટ 'તી નનહેરાત બતાવી. (આ પહેલાં મેં મારા બેલ્ટને 
આંગળી અડાડીને મનમાં પૂછેલું કે મે" એ કયારે "ખરીદો હતો ? ) 


૧૨૮ * ક. ૨ ચૈસા તમારા છે * 


આ માળાની પ્રથમ જાહેરખબરમાં એક માણસની કમર ખુલ્લી હતી 
અને %ટલાક એતો પટો ખૂખ જ ઝીણુવટથી તપાસતા હતા. પણ્‌ એટલું 
બધું ધ્યાન શા માટે એ.જહેરખખરે ખેચ્યુંદ તેનું કારણુ તેની મો'ખરાની 
લીટી હતી. ચિત્રની નીચે આ સાત શખ્દો લખેલા હતાઃ “ જઝીટે લાંબા 
વ'ખતથી સતાડેલા બદમાશેને ખુલ્લા પાડે છે 1” 

એ જ ચમત્કૃતિ અતે હાસ્યતરબાળ લીટી નીચે આમ વધું લખાયેલું 
હતું: “આખાયે શિયાળા ૬રમિયાત કેટલાય માણુસોનાં નકીટે 

કેદારતાથા એક બદમાસને છુપાવી રાખે છે-એક પુરાતન, ધસાઈ ગયેલો 
% ચિમળાઈ ગત્ેલો અને નાશ પામવાની અણી ઉપર આવેલો પદ્દો 
ઉદારતાથા છુપાવે છે, અથવા રંગની દિએ આંચકા લાગી નત્ય તેવો 
બસર-વાદળી પાટલૂત ઉપર ભૂરો પટ્ટો કે શિણ્ાચાર વિરઠનું એવું જ 
કાઈ પાપ-હોઈ શકે. એમ રક્ષણ આપતાં જેક્ટાોને અટકાવવાના વખત 
આવી પહેોંગ્યો છે. આ તરેહના નામોશીભરેલા કે ભૂલભરેલા પટાએને 
જનતાની નજરથી દૂર કરવામાં આવશે, સિવાય ક તેમના માલિકો આ 
બાબતમાં વિચારે. વગેરે વગેરે.” 

એ જ માળાના ખીન્ન મણકાર્પે બરાબર ચિત્રિત અને એને 
યાગ્ય આ મોખરાની લીટી હતીઃ “ કાળા પટ્ટાએ સફેદ કેલરની પંડે જ 
મેલા થાય છે. તુરત જ પછીનું લખાણુ આમ હતું. “તમારી ડોકને 
શણુગાર્તા કેલરને કે તમારી તરતા હાંકતા '"ખમીસને જેટલી ધૂળ અને 
સેલ અસર કરે છે તેટલી જ અસર તમારી કેડતે વીંટાયેલા પટાને નથી 
થતી ? ? પછી આગળ ગમ ઉમેરેલું હતું: “ફલેક્ષીડ પટ્ટા આનો ઉપાય 
પૂરો પાડે છે. તમારા હાથતી નેમ સહેલાઈથી સાખુ અને પાણીયા એ 
પટ્દાએ ધોઈ શકાય છે.* 

ગમે જ માળાના મણુકારૃપે ત્રીજ ન્નહેરાતમાં ગોલ્ફ રેમનારાને અપીલ 
હતી. ગોલ્ફ રમતારાએ આ દેશમાં લાખોની સ'ખ્યામાં છે. બધખેસતા 
ચિત્રની નીચે આ મુખ્ય લારી હતી: “એ લેકે પટ્દાઓએ વેોડાના જૂતા * 
સાજમાંથી મેળવે છે?' પછીના લખાણુમાં એમ હતું: “ ગોલ્ફ એ યોગ્ય 
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; વસ્રાવધાનવાળી-સદ્દગઝૃહસ્થોની રમત છે. પણુ મેદાન ઉપર રમતાં 'દેટલાયે 
: ગોલ્ફ રમતારાએતા પટ્ટાએ નિહાળીને તમને એમ કદી ્નાહે લાગવાનું. 
* કેટલાય એવા દેખાતા હોય છે કે ન્નણે તે ફેકી દીધેલા ધોડાના સાજ- 
* માંથી બતાવેલા હોય.” (ચિત્રમાં બે ગોલ્ફ રમતના જૂના સાજમાંથી 
, પટ્ટા બતાવતા બતાવાયા હોય છે.) 
 થચઆઆ જાહેરખબરને વ્યવસ્થિત પ્રચાર, જણાઈ આવે તે રીતે યશસ્વી 
. નીવડેૅલ હતો. અને “સેલ્સાલોજઃ સમેત અનેક ન્નહેરાતના વેચાણુના- 
માસિક્રાએ એની નોંધ લીધેલી અને એના ઉપર ચર્ચા કરેલી. અને એ 
“હેરાત ચર્ચાને લાયક જ હતી. કારણકે તેની દરેક ન્નહેરખબર્‌ વેચાણુ 
કળાના પ્રથમ દર%”નની ફૂંતિને રજૂ કરતી હતી. એને સુંદર રીતે “ગદા 
પટ્ટાનું' નાટક' એવું નામ આપી શકાય. તમે એક જ પટ્ટો હરણમેશ 
વાપરતા હો તો તો આ જાહેરખબર તમને બરાબર અસર કરી જવાની.' 
એ જ અસર તમે એક ને એક પદ્દો ધોયા વગર વાપરતા હશે તો પણુ. 
થશે. એટલે જનતાના ગદા પટ્ટા બદલાવીને મેરે થોડા પદ્દાએ પહેરાવવા 
માટે જહેોરાત લખનારે પોતાની ખબુંદ્ધેનો બરાબર ઉપયોગ ક્યો છે. % 

જો તમને આશ્ચર્ય થાય કે આ જહેરખબરબ્મૂહને આટલા લ'બાણુથી 
શા માટે ચચ્ચેચ છે, તો મને યાદ દેવડાવવા ઘો કે આ વ્યાખ્યાનની 
શરૂઆતમાં મે કહેલું કે તમે કાંઈક ખરેખર વિચારણા કરશો તો તમતે 
કુશળ આગમન કમ રચવું અને તમારી પ્રષોગસિહિતે નાટયરૂપ કેમ 
આપવું એનો રસ્તો શોધી શકશે. 

તમે એમ કહો કે તમારી પાસે સર્વસાધારણુ નિદેશ છે, તેમાં એ 
કમ બને. મને માફ કરજે સેલ્સમૅન બિરાદર, પણુ માણુમના પટ્ટા કરતાં 
વધુ સાધારણુ વસ્તુ તમે કદી સાંભળી છ ? બનવા ચોગ્ય છે કે મેરેથાન 
એલ્ટ જાહેરાત ઉપર બવ્િચાર્‌ કર્યા પછી તમરા સર્વસાધારણુ લાગતા 
નિદેેશને વાર્તા રવરૂપમાં ગોઠવી શકે।. મેરથોન બેલ્ટ જહેરાતમાંથી તમને 


સરસ વેયાષુનો ખ્યાલ ન મળે તો તમારા પટ્ટા માટે તો ઓછામાં ઓછી. 
સરસ સૂચના તો મળશે જ. 
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તમારા શબ્રાની સ'ભાળ રાખો - ર 
એક છૂટક વેચનાર સેલ્સમૅને એક બાનુ-જેણે થોડીધણી ખરીદી 
કરી હતી તેને કહ્યું: “આ તમારા મકાનતે મોકલું € ” 

'ભલે, તમે મારા ઘેર મોકલી શકે! છો. પેલી ખાનુએ કાંધક કકોરતા-. 
પૂવ ક કહયું. ' 

આ સેલ્સમેને કરેલી કા વિચાર માટે જરાક જેટલું જ રહેલું છે. 
“ઘ્ર' એ શબ્દમાં ગોરવ રહેલું છે જ્યારે “મકાન' ગમે શખ્ટમાં ભાગ્યે જ 
હોય. બ'તે વચ્ચેનો તફાવત બતાવી આપે છે કરે તેના વપરાશ પ્રમાણે 
સાથે કે સામેના અર્થમાં શબ્દોની શા માટે ગણતરી થાય છે. * 


અહોં આપણી પાસે પત્રવ્યવહારની શાળાનુ તદ્ન સાદી રીતે અ ગેજ 
શીખવવાનું મૃખ્ય લક્ષગમુ બતાવતી એક ન્નહેરખબર છે. જાહેરાત લખનાર 
વખત કે નાણાં ગુમાવતી કોઈ ચવાઈ ગયેલી અપીલનેો ઉપયોગ નથી 
કરતો. તેની મુખ્ય લીટી આમ છેઃ: “નવી શોધ તમારી અ'ગ્રેજી 
૬ર૨રેજની ૧૫ શસિનિટમાં સુધારે છે.? તેતે શબ્ટોની કિ'મત છે. 
“તવી શેધ'તેો અથ જ એ થાય છે કે “કેલ્લામાં છેલ્લી બજારમાં મુકાયેલી 
વસ્તુ.' અ ગ્રૅછ શિ'ખવવાની સાથે “વી શેોધ' એ શખ્દનું સમાધાન કરવું 
અધક% છે) એટલે યા કલ્પના તેજ બતે છે. જેમ જેમ વધુ કાઈ 
“શોધ' એ શબ્દ ઉપર વિચાર કરે છે તેમ તેમ તે વધુ જિજ્ઞાસુ બને છે. 
મ્ત્સાસા હમેશાં સ'તોષાવાનું માગે છે, એટલે પછી તે ન્નહેરાતમાંની 
કુપન ભરા 'જાય છે અને એક કવરમાં ખીડાઈ ને સ્કૂલને સરનામે 
પહોંચાડી દેવાય છે. 

રગેજતી પદર 1મનિટમાં તમારં અગ્રેજી સુધારો? એ “નવી શોધ” 
ઉમેરાયલી “હેરાતથી અડધી પણુ અસરકારક થાત ર્નાહ-થઈ શકત જ 
નહિ. .શબ્દ “નવી? અને “શોધ'તું' ખાસ ખાસ મૂહ્ય છે. 

ટુથ-પેસ્ટની એક જાહેરાતમાં આ પ્રમાણે મુખ્ય લીટી “તમારા દાંત 
સાફ કરવા માટેતી વધુ સારી “રીત' એ લીટીમાં રહેલા બે શબ્દો જે 
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હલાવી મૂકે તેવી ર્શાકેત ધરાવે છે તેના ઉપર તુરત જ આંગળી મૂકી 
શકશે ? શકય છે કે તમે બરાબર અતુમાત કયુ" હોય.-વધુ સારી 
રીત. આ મૃખ્ય લીટી વાંચતાં અસર થાય છે? પોતાના આરોગ્યમાં 
રસ લેતા હે!વાને કારણે તમારી જિજ્ઞાસાનૃતિ તુરત જ જમ્રત થાય છે, 
એટલે કદાચ "ખાસ ખાસ કારણેને લઈ ને તમે, જે ટુથપેસ્ટ વાપરતા 
હો, તે બદલવાનો વિચાર ન કરો, તે સિવાય શક્ય તો એ છે કે તમે 
જહેરાતવાળી ટુથપેસ્ટને એકાદ વખત તો જરૂર વાપરો. પણુ સૌથી 
પહેલાં તમતે એ સ'ેશે વાંચવા શું પ્રેરે છે. “વધુ સારી રીત' એ સૂચન 
*નથા ક જે તમારું ધ્યાત અતે જિજ્તાસાર્ભાત્તને આકર્ષતાં હોય ? 
કરોરોનાની ન્નહેરાતમાં આપણે વાંચીએ છીએ. 

“હવે તમે સમજશે કે કે।!રોના શા માટે બંધ થઈ શકે છે. (₹01ડ) 
અલખત્ત આપણે સૌ નણીએ છીએ કે કોરેોના બંધ થઈ શકે છે. આ 
જાહેરખબર પ્રસિદ્ધ થઈ તે પહેલાં સો એ વાત ન્નણુતા હતા. “હવે તમે 
સમજશે' એ નેકે મદ દખાણુ છે- એક સૂચન છે, કૈ તમે જાણુતા 
નથી અને નણુવું ન્નેઈ એ એવું કાંઈક અહોં છે. “તમે જણેો છે કે 
ક્ાોરેના શા માટે બંધ થાય છે ?' એમ ન્ને જાહેરાત લખનારે પૃ૭ઠયું હોત 
તો જાહેરખબર અડધી પણુ અસરકારક ન થાત. કેટલાયે લખપાણુ આગળ 
વાંચવાની તકલીફ ઉઠાવ્યા વગર ક્ષાણુક કલ્પના કરી હેત. આપણામાંના ન્નણે 
"દ્ાશેના એછામાં એછી જગ્યા રેકાવાને ખાતર બધ થાય છે. એટલે 
“આગળ શા માટે વાંચવું. 

“ હવે તમે સમજશો? કે એ બાબતને જુદો જ રંગ આપે છે-એટલે 


0 જઃ 


જુદો કે આપણે આખી નજહેરખબર વાંચી જઈએ છીએ. 

શખ્દ્યો, ભાવાત્મક સૂચત, નિષેષાત્મક સૂચન કે "ખાસ કાંઈ જ નહે 
એવા અથ્રે1 લાઈ જઈ શકે છે. 

“ આ આશ્ર્યજનક નવાં પુસ્તકો માટે લખે' એમાં “ આ નવાં 
પુસ્તકો માટે લખે? એ કરતાં એક જ વધુ શબ્દ રહેલો છે. પણુ એ 
એક વધુ શખ્દતો અર્થ દુતિયામાંના બધો. તફાવત થાય છે. 


પ્રરરરિર થૈંશાતખારા જે 


છ આશ્રષ*જનક 1 

એ ચાખ્દની સામે જુઓ અને તેના ઉપર પિર કરો. તમને સ 
થાય છે કે એ પુસ્તક સામાન્મથી કાંધ્કિ વધુ-અસાધારણુ તત્ત-ધરાવે ' 
છે. ૭તાં જે “અસાધારણુ' શબ્દ વપરાયો હોત તો તેમાં જે મૂલ્ય * 
“આશ્રય'જનક* શખ્દનું છે, તે ન હોત. રી 

તમે કાઈ મ્રાહક પાસે “નએ અને કહે, “હું તમને એક આશ્ચ્ય"- 
જનક નવી શેધ બતાવવા માગું છું' તો તમે લિ માનન્ને કકે 
તેતી જિતાસાભૃત્તિ તુરત જ જમ્રત થવાની. અથવા તમારી પાસે 
“આશ્ચય્જનક નવી ફાઈ લિગગ સિસ્ટમ કે “ આશ્ચય5જનક કાધ્લિ સિસ્ટમ” 
હશે. તો પણુ તમે, કેટલુંક ધ્યાન, કેટલુંક દલનચલત મેળવશે. કારણકે 
“આશ્રયજનક' શખ્દ તમારા ત્રાહકતે કાંઈક ચમત્કારી દશત નજર્‌ 
આગળ કલ્પતો કરેલ છે. 
ગે કહેવાની જરૂર નથી કે ગ્રાહક પાસે તમે જયારે કાંઈ કથત કરો 
ત્યારે તેની પાછળ કાંઈ માલ કે નિદેષ્શ હોવો જ જોઈ એ, પણુ કાઈ ઉમ્ર 
વિચારકને તેતી લાધતિ કે નિદેશમાં કાંધકે “નવું” કદાચ “ આશ્ચર્ય જનક ” 
સમળી આવશે. 

તમારા શખ્દોની સભાળ રાખો | શખ્દોનો અભ્યાસ કરો ! શખ્દોથી 
આશ્રય* પ્રગટાવો 1 ટૂ'કાણુમાં કહેવા દ્યો કે કોઈપણુ સેલ્સમેન ન્નહેર- 
ખૂખરના નકકર અને સભાળપૃર્વકના અભ્યાસથી લાભ પેદા કરી શકશે. 
«હેરાત લખનારાઓ સપાટીની નીચેથી નક્કર હછીક્તો જણી કાઢવાને 
_જળવાયલા હોય છે. વેચાણુકદાના અભ્યાસથી તમને આધુનિક ન્નહેરાતેો- 
માંથી ધણા સરસ વિચારે શોધી કાઢવા સહેલા થઈ પડશે. 

વૈચાણુકળાના અભ્યાસના પૂરકરૂપે તમે જાહેરાત લ'ખતારાઓની. 
કિતાબામાંથી પણુ અભ્યાસ કરે. તેને પોતાતું સતાન અ'તિમ કક્ષાએ 
પહોંચાડવું પડે છે. એતો અભ્યાસ તમને અપરિભિત લાભ અપાવશે. 


ર 


| શિજ્ઞાસાને ન જાગ્રત કરીને આડે ર્‌ ર મેળવવા. 


જિસ્રાસાને ને નબળાઈ કહેવામાં આવતી હોય તે 
આખીચે માનવજાત એ નખળાઈ-જિત્તાસાથી પિડાય છે. જે 
સેલ્સમૈન જિજ્ઞાસા જાગ્રત કરવાની કળામાં પારંગત હોય છે 
તેનું સ્થાન વધુસાં વધુ ઉત્પન્ન કરનારાએ વચ્ચે હોય છે. 


જિજ્ઞાસાને જગ્રત કરીને ઓર્ડર મેળવવા 


(જ જત્તાસાનું તત્ત અને તેની વૈચાણુતી સાથેના સ'બંધની ચચાં 
કરતાં પહેલાં એક વસ્તુ યાદ રાખવી ધટે કે દુનિયાના કાઈ પણુ 
ભાગમાં જઈ એ, પણુ બધી પ્રશ્ન-સફેદ, કાળી, પીળી કે રાતી-માં 
આ જિજ્તાસાનું તત્ત્તત તમતે મળી આવવાનું. જિજ્ઞાસા પ્રાણીઓમાં પણુ 
હોય છે, પણુ આપણે તેને વેચવાનો વિચાર કરતા નથી. એટલે માનવીમાં 
રહેલી જિત્તાસાને સેલ્સમૅન, પોતાની મૂડીના રૂપમાં કેમ ફેરવી શકે છે, 
એટલા પૂરતું વિવેચન કરશું. 

કરાઈ પણુ સામાન્ય જણાતો સેલ્સમેત પોતાની આગમનની પહ્દીતિને 
યોગ્ય રીતે સુધારીને કામ લે અને એથી ગ્રાહકની જિજ્ઞાસા જત્રત થાય 

તે, એના વેચાણુમાં ઓછામાં એકો પચીસ ટકા વધારે તો થવાનો જ. 
જિત્તાસાને જનમત કરી એટલે વેચાણુ થયું જ એમ કહેવાનો આશય નથી. 
પણુ એનો અથ એટલો તો ચોકસ કે સેલ્સમેૅનને પોતાનું સેલ્સકથન 
ફર્વાનું' અને પ્રયોર્ગાસિટ્િ બતાવવા માટે એથી સરસ તક મળે છે. 

, તમે કોઈ પણુ થાહક પાસે જાઓ ત્યારે તમને ખુલ્લે દિલે આવ- 
કરવાનું તેની પાસે “કાઈ કારણુ નથી. ખરી રીતે તો પરિસ્થિતિ એથા 

[વિપરિત જ હોય છે. તમે તેતી પાસેધી પૈસા પડાવવા માગા છો, 
અલબત્ત બદલામાં કાંઈ માલ ક સેવા આપીને જ. શરઆતમાં તો તે 
“તમારા માટે કે તમારા માલ માટે કાંઈ જ નણુતો હોતા નથી. 
નમ્ર સ્વરૂપે કહીએ તો તમારા ઉપર શંકા જ આવતી હોય છે 
એટલે તમારી દરખાસ્ત ગમે તે હોય પણુ જણયવેઅજષ્યે ધુતકારી કાઢ- 


ર ક.  શસૈસા તમારા છે 


વામાં આવે છે. એતું માનસિક વલણુ નિષેધાત્મક હોય છે, એ વાત 
ચોક્કસ સમજવાની. એ નિષેધાત્મક સ્થિતિને તુરત જ દૂર કરવી એ 
 સયુક્તિક (£,૦૬141) નથી? જે તમે તેનો વહેમ છે એ વસ્તુ ભૂલવી ' 
દેવામાં સકળ થાઓ તો પછી તમારી આગળ પૂર્વશ્રહથી મુક્ત એવું મન 
છ, જેને તમે અપીલ કરી શકરા. 


ધારા કે તમે એક મ્રાહકતી પાસે જાએ અતે કહે કે મિ. શાહ, 
મારૂં નામ કાંતિલાલ છે અને હું...... ક'પનીમાં કામ કરું છું. તમે 
અમારી લાધ્નિ પર ધ્યાન આષો, એમ અમે ધચ્છીએ છીએ.' તમે એમ 
જાઈ રીતે માની શકે! છો કે તમે તેનું માતસિક નિષેધાત્મક વલણુ દૂર 
કયુ” છે? તમે નથી કયું”. એટલું જ નહિ પણુ "ખરૂં જ્નેતાં તો તમે 
એમાં વધારો કર્યો છે, એમ કહીને ' તમે અમારી લાધ્ન જેશે! અને 
ઓડર આપશે તો અમે ખુશ થશું.' તે કાંઈ આપવાને જ નહિ. એને 
વેચવાને રલો. તે સ'પૂર્ણ ન વેચાઈ જય ત્યાં સુધી તમારા તરફ અક્કડ જ 
રહેવાનો. મુલાકાતની શરૂઆતથી જ તમારે નકામો વિરોધ દૂર કરવાને 
પ્રયત્ન કરવો! પડે છે, કારણુ કે તમારા આગમતમાં તમે તેતી નિષેધાત્મક 
વલણુ દૂર કરવામાં તિષ્કૂળ નિવક્યા છે. 


જિજ્ઞાસા એકધારી ધ્યાન આપે? છે 


સોથી પહેલાં તમારો સમપ્ર પ્રયત્ન ત્રાહકની જિજ્તાસાને જામ્રત કરં 
વામાં જ કે'દ્રિત થવો જેઈએ. કારણુ કે એક વખત જ્ને તમે તેની 
જિત્તાસા જાત્રત કરી તો પછી તમે તેનું ધ્યાન મેળવી શકશે।. એને। અરથ”, 
ગેગલેો જ કે થડા આવકારની જગ્યા જિસાસાએ લીધી છે. એછામાં. 
એણછું, તમે તેતે સમજણુ ન પાડે ત્યાંસુધી તેતું ધ્યાન તો તમારી! 
તરફ જ હોવાનું. માની લેવાનું કે તમારું સેલ્સલથન સતાકિક અને 'ખાતરી- : 
દાયક છે-જે હોવું જ જેઈ એ : તો પછી તેનુ પરિણામ વેચાણુમાં આવ- : 
વવાનું જ. અલબત્ત, જે તમે વેચાણુ ન કરી શકે તો એકલી જિન્તાસા : 
જાગ્રત કરવાનો કાંઈ અથ જ નથી. એટલે માની લેવાનું કે તમારી * 
પાસે યોગ્ય નિદે્શ છે. એથી જિત્તાસાને જત્રત કરવા માટે પદ્દતિસરની ' 


 જિઝઝ્ાસોને જાગ્રત કરીને ઓડર એળવવા હૂક 


' યોજના તૈયાર કરવાનું તમારે માટે સહેલું થવું જેઈ એ, જેથી તમે વધા- 
* 3માં વધારે મુલાકાતો લઈ શકે. 
જિજ્ઞાસા જામ્રત કર્યા પછી એની પાછળ નિર્દેશ જે મુદાસર અને 
જેરાવર ન હોય તો એ પ્રયંત્ત નિષ્ફળ જ નિવડે છે. થોડા વખત 
. પહેલાં એક વ્યાપારી મિત્રે કહેલી વાત યાદ આવે છે. એક દિવસ 
બપોરના એના ટેલિફોનની ધટડી વાગી. ટેલિફ્ેનને ઉપાડતાં 
“ખબર પડી % તેને બોલાવનાર કાઈ સેલ્સમૅત હતો. જેણે થોડા વખત 
પહેલાં જ તેની કપની દીવાળામાં જવાથી નોકરી ગુમાવી હતી. મે 
જ્યાં સુધી તેતે પ્રશ્ન ન પૂછયે। ત્યાં સુધી પેલા વૈપારી મિત્રને એ વાતની 
“ખબર પડી નહિ, તેણે કહેલુંઃ 

“તમે, એક અસાધારણ શક્તિવાળા સેલ્સમૈન સાથે વાત કરવા માટે 
દસ મિનિટ ફાજલ પાડી શકા તેમ છો! ? એ સેલ્સમેતતે તમારી લાઈનેની 
શકયતા માટે સપણ પ્ર્તીતે થઈ ચૂકી છે. '' 


લિસ્ટ ઉપર “કાઈ ખાલી જગ્યા ન હતી. પણ અસાધારણુ શક્તિશાળી 
સેલ્સમેન “કાઈ પણ્‌ વેપારીને આકષે" જ, અને એ વેપારી મિત્ર એમાં 
અપવાદ રૂપ ન હતા, એટલે તેમણે પેલા સેલ્સમૈનનતે માનપૂર્વક આવ- 
કચ. તદ્દન ખુલ્લા મતે, નિષેધાત્મક વલણુથી તદ્‌ત મુક્ત, તેતા દાવાને 
મજબૂત કરતી તેની વાત સાંભળવા. તમે એમ નક્કી કયુ" હશે કે પેલે 
સેલ્સમૅન તેમની નોકરીમાં રહી ગથો હશે અર્નેં ખૂખ ખૂબ કામ આવતો 
હશે તો, એમ નથી. તેને રાપ્મપવામાં આવ્યો જ ન હતો. તેણે ફોન ઉપર 
જિત્તાસા અને રસને ન્નત્રત કરેલો પણ્‌ તે મુલાકાત દરમ્યાન એવું કાંઈ 
ન બતાવી શકયો જે તેના અસાધારણુ શક્તિમાન હોવાના દાવાને ન્યાય 
આપી શક. 

જિસ્ઞાસાને ૨]' જામત ડરે છે? 

ઘણાખરા સેલ્સમેનો, તેઓ કાણુ છે અને કઈ ક'પતીતુ પ્રતિનિધિત્વ 

ધરાવે છે, એટલું કહીને માહકની જ્િસાસા જમ્રત કરવાની આશા રાખે 


૧૩૮૯ ર પૈસા તમારા છે. 


છે. ત્રાહક માતસિક રીતે કહે છે, આહ ! ખેટલે તમે મને કાંઈ વેચવા 
માગા છે. ભલે | આગળ વધે અને વૈચી જુએ | 


કાઈ પણુ સેલ્સમેત ઉપર કહી. તેવી રીતે કલ્પનાને લ'ભાવ્યા સિવાય 
ગ્રાહકની જિજ્ઞાસા જામ્રત કરી શકતો નથી. છતાં દસમાંથી તવ સેલ્સમૅતો. 
સ્ટીરીએઓટા્ધધ્ડ-એક જ તરેહની પદ્ધતિ અખત્યાર કરતા હોય છે, અને 
પછી સફળ મુલાકાતો મેળવવી કમ ખૂબ જ અશકય બને છે, તે માટે 
આશ્રય અનુભવતા હેય છે. 

પહેલી જ ભૂમિકામાં પ્રોસ્પૅંકટ તમારી પાસેથી કાંઈ ખરીદે એમ 
ઈચ્છો છો એ સૂચન જ ખોટું છે. તે તેની જિજ્તાસાર્ભાત્ત જનત્રત કરતું 
નથી પણુ ઊલટાનું વધુ ને વધુ વિરોધ તરફે ઘસડે છે. તમે એમ પૃછશેદ 
કે “તો પછી, પ્રોસ્પેકટની જિજ્તાસાર્ભાત્તિ નનમ્રત કરવા અને એ જ પળે 
સચનતેો સાચો ઝોક આપવા તમે તેતી પાસે કમ પહોંચશે ?' એ 
પ્રક્નનો ઉત્તર મળે એવું નીચેના વાર્તાલાપમાંથી કાંધ મળે તો જેઈ એ. 

“ મિ. પાઠક, આવતે અડ્વાડિયે અમારા પચાસ વેક્યુમ કલીનરતું 
વેચાણ તમારે ત્યાં થાય એ તમને ગમરે ને ?ઃ 4 


ઉપરના ઉધડતાં પ્રશ્નનું આપણે પૃથક્કરણ કરશું તો આપણુને એવું 
જણાશે "ખરૂં કે પ્રોસ્પેકટ બચોવ બક્ષે. છે ? અમૃક મુદતમાં પચાસ મશીને। 
વેચવાથી તેને વું લાગશે એમ પુછાય ત્યારે તેની -મનર્ચસ્થતિ કેવી હશે 
તે આપણું જણુતા નથી. પણ આપણે જાણીએ છીએ કે તેનુ' 
વેચાણ કરલું તેને ગમશે, અને એ ખૂલ્લું છે. એટલે, આપણે એ 
નિર્ણય ઉપર આવી શકીએ કકે તેની જિત્તાસાગ્રત્તિ ન્નગ્રત થઈ છે, કારણુ 
ક તે વેચવાના ધધામાં છે, અને તે સૂચનથી તેની જતાસા તે હદ સુધી 
જાત્રત થાય છં, 'ક તે જાણવા માગે છે કે તે કેવી રીતે થઇ રાકે* 

ઉપર કહ્યા પ્રમાણેનું આગમન ને જિત્તાસા જમ્રત કરવા માટે 
ખાતરીબધ છે તેની પાછળ કોઈ વેચાણુની ખૂબ સયુક્તિક સૂચતાઓ હેવી 
નઈ એ. જે તમે તમારી લાઇનેથી ખૂબ પરિચિત હો, અને વેપારીને 


* 


1 


_વૈચાણુમાં મદદ કરી શકે તેવી સચનાએ તમારી પાસે તૈયાર હોય તે! 
તમે તેને સતોષ આપી શકવાના જ. ઉપર્‌ કહ્યું તે તો એક ચિત્ર જ" 


જિત્તાસાને જાગ્રત કરીને આંર્ચર મેળવવા ૧૨૬- 


છે, તેને કેટલાયે નિદેષ્શઞોની આસપાસ બધખેસતું થાઈ શકે એ રીતે 


ફેર્વી શકાય છે. 


“તાત્કાલીક જિજ્ઞાસા 

થોડા વખત પહેલાંની આ વાત છે. એક સેલ્સમેન એક વેપારીની” 
પેટીમાં જઈ પહોંચ્યો. જઈ ને સિદ્ધો જ વેપારીની સામે જઈ પહોંચ્યો. 
ચહેરા પર થેદુ' સ્મિત લાવીને તેણે ટેબલ પાસે પહોંચતાં જ વેપારીની. 
આંખોમાં નજર ઠેરવીને કહ્યું: 

“હ સુધરેલ ધરફાદ છું, સાહેબ. ” 

“તમારે માટે હું શું કરી શકુ.” વેપારીએ અન્નણુતાં જ પોતાના 
ધર્ડીઆળવાળા ગજવા પર હાથ મૂકતાં ક્યું. 

તેણું કહ્યું: “ સાહેબ, મારા અનુભવના કૂવામાંથી જે ડહાપણ વહે 
છે, તેને આધારે મે એક નાનું એવું સાહિત્ય શોધી કાઢયું છે, જે કેઈ” 
પણુ માખુસ-અરે ભૂતપ્રેત ખુદ આવે તો તેને પણુ દરવાન કે ખારી- 
એથી તમારા ઘરમાં આવતા અટકાવે છે. ? 

એનું કહેવું માની લઈ ને, તે વેપારીએ તેતી પ્રયોગસિદ્ધિ ન્નેવા હા 
પાડ. તેષ્ે એકફિસતા બારીબારણાને ગમે તેવા ઘરફાડના પ્રયત્નોને 
નિષ્ફળ બતાવવાના દાવાવાળા પેલાં સાહિત્યો જડી દીધાં, અને ધરફાદુએ 
અગે એવી તરેહ તરેહની વાતો કરી કે વેપારી મુગ્ધભાવે બધું સાંભળી 
રલ્રો. તેને એ સાહિત્યો તેની પેઢીમાં રહે એમાં જ સહિસલામતી જણાઈ, 
વાતોને અ'તે જ્યારે તેણે પંલા જડી દીધેલા સાહિત્યો ઉખેડી લેવાનીઃ 
વાત કરી ત્યારે વેપારીએ તેતે ત્યાં જ રહેવા દેવાનુ' કહ્યું. વધારામાં તેના 
ધરે આવીને બારીબારણાને જડી દેવા માટે આમત્રણુ આપ્યું, 

આ દા'ખલામાં, પેલા સેલ્સમેને પહેલા પાંચ શખ્ટામાં જ 
વેપારીનો ર્સ જમ્રત ક્યો અને પરિણામે તે તેના સાહિત્યો વેચી શકયે.. 


"૧૪૦ :& ક પૈસા તમારા જુ 


'અને એ સહેલાઈથ થી કલ્પી શે તેના જ્ઞોમાંથી હહ ટકાં પ્રોરપેક્ટોની _ 
જેલા વેપારી સાફક જ નિત્તાસા' જમ્રત થતી હશે. 

- આ મૃદા ઉપર વધુ વજન દેતાં, વેચાણુકળાના અભ્યાસીઓને કહેવું 
પડે છે ક, આ્રોસ્પેકરટતે મળતી વખતે તમે તમાર આગસનને એવી રીતે 
યોજે ક તમે ખોલે તેમાંતા પહેલા જ પાંચ કે દસ શખ્દોથી તેની ન્ત્સ્તિસા 
ન્ૃસ્તિ જત્રત કરી શકવા સમથ બનશે, એવી તમને ખાતરી થાય. અને એ 
' તમને અને તમારી ફ'પનીને રૂ.--આ-પાઈની ગણુતરીએ કેટલું લાભદાયક બનગે ? 


જી 


તમતે એ વ્યાજબી અને સયુક્તિક નથી લાગતું કે પ્રેસ્પેકટયને 
ભળતી વખતે, તેનામાં હલાવી મૂકે તેવી જ્ત્તિસાર્બાત્ત જગવવાની તમારામાં 
“શક્તિ હોય તો તમે અત્યારે કહો છો તેથી ધણા વધારે વેચાણો કરી 
શકા? પેલા સુધરેલા ધરફાદટુએ યોજેલા આગમન જેવું આગમન યોજી 
શકાય એવા દરેક નિદેછશ નથી હોતા એ ખરું, પણુ ધાયું પરિણામ 
'લાવી શકાય તેતે માટે કોઈ રસ્તા હોવો જ જેઇએ, પેલે સુધરેલ 
'ધાડફારુએ (“ખરેખર એવે હોય તો ) તેતું' અદિતિય આગમન ગ્રોજતાં 
પહેલાં ખૂબ વિચાર કચેો હોવે ન્નેઈ એ. ભને પુષ્કળ વિચારતે અ'તે તમે 
ઝિસાસા નમત્રતિ કરતું આગમન શોધી શકવા સમર્થ બતો તો કામે લાગી 
જાઓ. તે તમતે ખૂબ કસયાણી કરી આપશે. 


જિજ્ઞાસાં જામત કરવાને! રસ્તો હસેશાં હાય છે જ 

તમે કઈ લાધને વેચો છો એતી ચિતા ન કરવી. પ્રોસ્પેકટની 
'જિત્તાસા જમત્રત કરવા માટે કરાઈ ને કેઈ રસ્તો હોય છે જ. તમારી લાધન 
“અને તેની પરિસ્થિતિનો અભ્યાસ કરવાનો જ પ્રશ્ન છે. એવું નથી કે 
“તમારા નિદેશમાંથી જિજ્તાસાપ્રવતતક કથન ન પેદા થઈ શકે તેમ હોય 
તો, મુલાકાત દરમ્યાન,, પાછળથી જિજ્ઞાસા ન જાગ્રત કરી શકાય. આને 
જર્‌ા વધુ વિસ્તારથી ડહું. 

એક સ્પેસીયાલીટી ક'પનીને સેશન, જે તેમના વેચાણુવિભાગનો 
પે આધાર રૂપ છે, તે કહે છે કે-દાવેો કરે છે કે-તેની સફળતાને 


ા ઉજ્ઞાસાને જાષત કરીને ઓડર મેળવવા ર ૧૪૨. 


' મેરો ભામ એ હકીકતને આભારી છે કે તેનું પ્રયોગસિદ્ધિ માટેનું. 
: મશીત તેતી સેપલ-કસમાંથી, જ્યાં સુધી પ્રોસ્પેકટ જિત્તાસાનો માર્યો, 
' લગભગ તેની માગણી કરે છે ત્યાં સુધી તે બહાર જ કાઢતો નથા. 
“ ઇઅ્ન્યારે આ સેલ્સમૅન પ્રેસ્ષેકટ સાથે વાત કરવાની શરૂઆત કરૅ છે 
. ત્યારે તેની કેઈસ ચારથા છ ઈચ ઉવાડીને તુરત જે બધ કરી દે છે,. 
. જેથી, પ્રોસ્પેકટ મશીતની ઉપરના ભાગનો ચળકાટ સહેજ પામી શકે 
છે. સેલ્સમેત પછી તે સ્પેસીઆલીટી અગેતી વાતો કરવામાં આગળ વધે 
છે, અને તેના ગુણોની પ્રશસા કરે છે-વખતે। વખત સેસ્પલ કેઇસને 
શાખડતા, નણે કે તેની અદર જગતની ખૂબ કિમતી વસ્તુ રહેલી છે.. 
અલખત્ત, તે પેલા ધધાદારી ન્નદુગરાની પહ્દતિથી કામ લે છે. જેઓ. 
ખરેખર હાથચાલા૪છીનો ખેલ કરતાં પહેલાં, ખરેખર જેનો જરર નથી 
એવી, કેટલીયે પ્રારંભિક રમતોમાંથી પસાર થાય છે. ઉત્સાહપ્રેરિત 
પર્દ્ાતિએ મશીતતી યોગ્યતાની ચચાં કર્યા પછી-એ દરમ્યા સેપલ કેસને. 
ચાલુ થાબડતાં, અને છતાંયે તેમાં શું છે તે બતાવ્યા વગર પેલે પ્રોસ્પેક્ટ 
ન્તે જિજ્ઞાસુ બતી મશીન કેવું દેખાય છે તે જેવા માગે નહિ, તો તે 
તદ્‌ત બિનકુદરતી જ ખને. 

આ તરેહની યુક્તિઓ, બધી ન્નતનતા નિદે'શમાં વાપરી શકાતી નથા,. 
તેમ જ સગવડ હોય તો બધી તરેહતા પ્રોસ્પેકટ સાથે પણુ એ રીતે 
કામ લઈ શકાતું નથી. એ સામા માણુસની ઉપર વધુ આધાર રાખે છે.. 
હીકત એ છે કે આ સેલ્સમૅન તેની નાની હિકમત-તેની સે'પલકેસને 
જરા ખોલીને તરત જ બંધ કરી દેવી-સાધારખુ કરતાં વધુ સફળતા પામે 
છે, એ નિસાસા જામત કરવી એ લાભદાયક છે અને પાઠળથા પણુ 
ભાત્રત કરી રાકાય છે, એની દેખીતી સર્।બતીરૂપ છે. 

૭ મહિનામાં એક સેલ્સમૅને તેના પ્રદેશમાં ત્રણુ વેગન મીઠું વેચ્યું,. 
પણુ પછીના છ મહિનામાં તેણે અજયખબીભયું” અને નૉંધપાત્ર કામ 
કયુ, તેની સફળતા તેણે, જિજ્ઞામ્નાળત્તિ જાત્રત કરી, તેતે જ પૂણુ પણે. 

આભારી હતી. 


"૧૪૨ જુ ક ઝી ચૌૈસાતમારા જે 


જ્યારે તેણે શરૂઆત કરી ત્યારે તે એ લાઇનિમાં તદન નવે આવન 
“નાર હતે..' એક એક વેપારીથી ખીન્ન વેપારી પાસે એમજ જતો અને 
તેમને મીઠુ જેઈએ છીએ એમ પૃછતો. ત્રણેક અપવાદ સિવાય તેને 
માલૂમ પડયું કે મીઠાના ધંધામાં અને બીન્ન કેટલાયમાં, મામા-માસીતા 
“કે લાગતા વળગતા જ કામ ઉપાર્ડી જતા. દેખીતી ચીતે તેણે તેની 
પદ્દાતિ ફેરવવી રહી, એક વેપારીની સાથે વાત કરતાં એક દિવસ તેને 
સાલૂમ પડ્યુંકે મીડું' કેમ ખને છે તેની સમજ વેપારીને ન હવી. 
તે વિચારવા લાગ્યો, તેને માલૂમ પડયું કે આ અનાનતા તેને માટે સરસ 
'ઉકેલ સમી હતી. 


આ સેલ્સમેત પોતે સોલ્ટની બતાવટ બાબતમાં બહુ ઓછું ભ્નણતો 
'હતો અને વેપારીએમાં સ'ભાળભરી તપાસથી તેને માલૂમ પય્યું કે 
“માડુ' એ મીઠું છે' એથી વધુ ખબર કોઈને ન છતી. તે તેની મોટી 
“ઓફિસે પાછે ક્યે. કેટલાયે દિવસ સુધી તે જેર બતાવટ વેચતો હતો, તેનો 
પૂરતો અભ્યાસ તેણે કરી લીધો. વછી જ્યારે તે તેના પ્રદેશમાં કામ 


કરવા નીકળી પડયે! ત્યારે દરેક વેપારીને તે પહોંચતાં જ પૂછતો, “મોડુ” 
“કમ બને છે તે તમે જણા છે ? 


' ચોકસ' પહેલા વેપારીએ કહ્યું. “તે ખાણોામાં તૈયાર થાય છે. 
“પછી દળવામાં આવે છે અને ચાળી નાખવામાં આવે છે. ' 


અલખત્ત વેપારીની અહીં ભૂલ હતી. એટલે સેલ્સમેન પોતાને તેની 
“અતાવટનું સ'પૂર્ણ ત્તાન હોવાથી તેને માહિતગાર બનાવવા માટે આગળ 
વધ્યો. (ભેગાબેઝ', તમને પ્રશ્ન કરવામાં આવે છે, તમે મીડુ' કમ બતે 
છે તે “ણે ઝો ?). 

ઉધડતો પ્રશ્ન જે આ સેલ્સમેને વાપષ્ર તેણે કુદરતી રીતે થોડીક 
[જિજ્ઞાસા જમ્રત કરી, અતે સેલ્સમૅનને સોલ્ટપ્રોસેસીંગ સસજવવાની સારી 
“તક આપી, સાથે સાથે વચ્ચે તેને પોતાના ખાસ ખઅતાવટના મીઠાના 
'ગુણુને લાવવાની પણુ તક આપી. 


ી ઉજ્ાસાને જાગ્રત કરીને ઓર્ડર મેળવવા ૧૪૨ 


. આખા મીઠાના સેલ્સમેનની કિતાબમાંથી એકાદ પાનું લેવું તમારે માટે 
. “શકય નથી ? અને તમારા ધપ્રાને લગતો એવે! ખાસ પ્રશ્ન શોધી ન 
' શકા? જે પ્રશ્નનો ઉત્તર પ્રોસ્પેકટ આપવા અસમથ' બને; દાખલા તરીકે, 
“તમે વેચો! છે! તે વસ્તુ હરીફ ક'પતી કરતાં સહેજ સસ્તી છે. તમે વેપારી 
_પપાચે ઢાળેલાં ખીબા જેવા એક જ ધારા આગમનથી જરો ? પ્રશ્ન પૂવાની 
રડફકે'મત તમને હશે તો તો નહિ જ. 

“મિ. શાહ, આર્‌. સાં. ક. પોતાની ખાંડ વેચે છે તેના કરતાં અમે 
આ બ્રાંડ સસ્તી કિમતે કેમ આપી શ#ીએ છીએ તે તમે જાણો છો ઇ 


નગતમાં એ વસ્તુ વધુમાં વધુ કુદરતી નથી કે, “ઈ પણુ વેપારી એ 
પ્રશ્નો ઉત્તર તેને મળે એવું ઈચ્છે ? તે તુરત જ જિત્તાસુ બતે છે, ભલે 
નન્ર સ્વરૂપમાં, પણુ ગમે તૈમ જિગાસુ તો ખરે. ધધાદારી દૃર્ણિબદુથી, 
તેને તુરત જ રસ પણ પડે છે, જે, તે એછે પૈસે માલ 'ખરીદી શકતો 
હોમ તો તેમ કરવા તે માગે છે. હવે જે સેલ્સમૈન ઉઘડતું વાક્ય “મિ. શાહ, 
મારું નામ પિત છે, અને હૈં રોયઝ ક.માં કામ કરૂં છું.' એ વાડય છે 
તે, અને પૅલા ઉઘડતા વાકય વચ્ચેનો તફાવત સરખાવો. પ્રેક્ષનું મૂલ્ય 
દેખીતું છે. 

મિ. શાહ કાંઈક ગમતી હતા કે નહિ તે "ખબર નથા, પણ એક 
'સેલ્સમૈને જ્યારે તેને ઉપર પ્રમાણે તેને નામ અને તેતી કનું નામ ક્યું. 
ત્યાડૈ તેને સામે પ્રશ્ન કવે. 

' વાર, તમે તે બાબતમાં શું ત્નણો કો ઇ” 


મૂરખ નહિતર ! પેલા સેલ્સમૅનના ઉધડતા વાકય અને તેની ઉપરતી 
ટીક। બને માટે બંધખેસતો શબ્દ છે. આને અશ્વ એ તો નથી જ કે, 
પોતાનું” નામ અને તેનો સબધ કહેવાની ધણીવાર જરૂર નથી, પણુ ધણા 
'દા'ખલામાં ગએ જરૂરી નથી હોતું. એટલે વર્તુસ્થિતિ જ્યારે આમ છે, 
તો પછી તેતી જિત્તાસા જમત્રત કરીને તૈનો બચાવ છોડી દે તેમ શા 
માટેન ક 


૬૪૪ ક રી છ જ પૈસા તમારા છે * 


ખે સેલ્સમેન વચ્ચેતા તફાવત 


શા માટે, એક જ નિર્દેશ સાથે કામ કરતા ખે સેલ્સમૅને। વારાફેરીની 
ખઆબતમાં ભાગ્યે જ એક સરખા મળે છે? એક સેલ્સમૅત અમૃક રીતે, 
ખીજી બધી બાબતમાં સરખો હોવા છતાં વૈચાણુની બાબતમાં ખીન્ન 
કરતાં આગળ વધી નાય છે. આ પ્રશ્નનો ઉત્તર ખાસ કરીને આગમનમાં 
પડેલો છે. સફળ સેશ્સમૅન આગમન એવું યોજે છે કે જે જિસ્ઞાસાને 
જગાડે છે, અને એથી કરીને પ્રોસ્પેકઃરતે તેને મુલાકાત આપવાની 
ના પાડવાનુ' મુશ્કેલ બતાવે છે. આપણે આપણી જ્ત્તિસાને ના નથી 
પાડી શકતા, તેને સંતોષવી રહી. જિસાસા માર્નાસિક વ્યત્રતા પેદા 
કરે છે,--લગભગ ખસ નેવું. નેને આપણે ઉખાડી શકતા નથી. એક 
વખત જિજ્ઞાસા જમ્રત થઈ, એટલે તેને સોપી શકે તેના આપણે 
આભારી છીએ, 

અરવિ'દ અને રમણુ નામના ચેક પ્રોટેકટરતા સેલ્સમૅનો છે. અરવિ'દ,. 
સેલ્સમૅેનેજરની મગરૂરી સમે! છેં, કારણકે તે નિર્યામિત અગાઉના રેકર્ડ 
તોડનાર છે. રમણુ ભાગ્યે જ તેનું ખર્ચ કાઢે છે, અલખત્ત તે ખૂબ જઃ 
મહેતતું છે છતાં, તેની નબળાઈ પાછળથી માલૂમ પડવા પ્રેમાણે તેના 
આગમતમાં હતી. તે હમેશાં સહેજ ટ્ર કા છતાં એક પ્રેટેક્ટરની પ્રયોગસિદ્ધિ 
બતાવવા ર માટેની માગણી કરતે।. જો તે તેને ત મળે તો પોતાનુ 
કાડ મોકલત્યા અને પછીની મુલાકાત માટે માગણી કરતો. સરાસરીના 
ધોરણુ ત્રમાણે તેને કટલીક મુલાકાતો મળતી, અને અહીંતહીંથી કાઈ 
વૈચાણુ કરતો, હવે તેતા સફળ સહકારીની પદ્દોતિને જાએ. 

કોઈની ઓફિસમાં દાખલ થતાં અરવિદ એક ચેક લખી નાખે છે. 
પૈસા લેનારની જગ્યાએ ધોાતાનુ' નામ ઉમેરે છે. તેતી નીચેની લીરીમાં * 
પૈસાની શ્કમને બદલે, તે લખે છે, “ તમારા વખતની દસ શિનિટો | 
પછી તે એફક્સિના દોકરા કે છોકરીને એ ચેક જેની મુલાકાત માગતો. 
હૉય તેવી પાસે સહી કરવા મોકલે છે. જેમ ક'પનીના ધણા કાયકરો 
ચેક પર્‌ સડી કરતા પહેલાં, તેને ધ્યાનપૂર્વક જેઈ જવા ટેવાયલા હોય - 


શિજ્ાસાને, જાયલ કરીને ઓર્ડર એેળવવા ૧૪૫. 


જ, તેમ કુદરતી રીતે તે ચેક તપાસાય છે 'કે “રાના માટે અતે કેટલી 
રકમ માટે તે ચેક લખાયલેો હોય છે. કુદરતી રીતે જ અરવિ'ઘને અભ્નેડ 
ચેક કેટલીક ઉત્ક'ઠા જમત્રત કરે છે, કેટલીક વખત પ્રેસ્પેકટ ચેક પર સહી 
“કરવા માટે ના પાડે છે. પણુ અરવિ'દ તુર્ત જ “દસ'માંથી “પચાસ” 
બદ્લીને-જે કરવું તમને ખૂબ જ સહેલું જણાશે, મુલાકાત લેવામાં ફત્તેહ 
મેળવે છે. પછી તે ચેકની પછવાડે એક સરેશે લખી, ચેકની રકમ કેમ 
“વધારી મ તે સહેલાઈ તરફે પ્રોસ્પેકટનું ધ્યાન ખેચે છે. અને સાથે 
સાથે પ્રોસ્પેકટે ન્નણુવી જનેઈ એ તેવી બીજી કેટલીક હિકમતો ને પ્રેસ્પે- 
કઢે તેતાં કે તેની કંપનીના નાણાં સાહિસલામત રાખવા ન્નણુવી જેઈ એ, 
તે બતાવવાની તક આપવા વિનતિ કરે છે 


આ સેલ્સમૅનની જિસાસા ન્નમ્રત કરતાં આગમનને અને ખીન્નનાં એક જ 
ધારા અને જડ આગમન સાથે સરખાવે।. અરવિ£દ હમેશ તેના લગભગ 
ન એઓળ'ગી શકાય તેવે રકડ જમાવવાનું શકય બતાવે, એવી મુલાકાતો 
મેળવી શક્ટે તેમાં કાંઈ આશ્રય છે ? 

ધણા સેલ્સમૅન એમ કહેશે કે જો તેએ મુખ્ય માણુસને મળવા માટે 
અટકાવતા ઓફ્સિબાય કે જે કોઈ તેને મળવામાં રેકાણુ રૂપ હોય તેને 
ઓળ ગીને અ'દર જવાના પ્રશ્નને ઉકેલી શકે તો તેએ હજરો રપિયા સહે- 
લાધ્થી કમાઈ શકે. જે મુખ્ય માણસને મળી શંકે તો વૈચાણુ કરી 
શકવાની તેમની શક્તિ માટે તેમને પૂરતો વિશ્વાસ હોય છે. પણુ અ'દર 
જવું એ જ એક કોયડા છે, જે તેએ ઉકેલી શકતા નથી. 


ટલીક લાઈ નો, ખાસ કરીને વીમામાં, મૃલાકાત મેળવવી એ પ્રશ્ન 
ખરેખરો હોય છે. ભાગ્યે જ કેઈ કામવાળોે માણુસ ઓફિસના વખત 
દરમ્યાન વીમા બાખત વાત કરવા ઇચછે છે. અતે એ કુદરતી છે, ૧ર 
ધ'ધાદારી વ્યક્તિએ કામકાજના દિવસ દરમ્યાન ઇ-સ્યુરત્સ . સેલ્સમૅનની 
સાથે વધતેઓછે અશે ભવાં ચડાવે છે. વીમો એ અગત છે, અને 
ક'પનીના ધ'ધાદારી હિતને લાગુ પડી શકતો નથી. આ જિ'દગીના વીમાની 
૧૦ 


૧૪૬  ચૌશા તમારા છે 


વાત છે. પુસ્તકોના એજ ટા અતે જહેરાત માટેના સેલ્સમેનોને મુલાકાતો 
મેળવવાને પ્રશ્ન ચાલુ નડતા જ હોય છે. 

જે સેલ્સમૈનોને મૃલાકાતો મેળવવાનો રસ્તો ક ટકભમેો જણાય તેને 
એક જ કહેવાનું છે: જિજ્ઞાસા જામત કરીને પ્રયત્ન કરે? જિસાસાના 
માધ્યમધી મુલાકાતો મેળવવામાં સહાયકર્તા થાય તેવો ઓફિસળોાય કે 
સ્વીચબોડ ઓએપરેટરનતેો ઉપયોગ થઈ શકે છે. એક ખૂબ જ સદળ વીમાના 
 સેલ્સમૅનનો દાખલો આ વાત વધુ સમકજનવશે. એક પ્રેસ્પેકટ જે વીમાની 
ટૃણિએ દીક ઠીક કસાયેલ હેપ્ય છે, તેને મળવા જતાં, આ સેલ્સમેન, 
હુમલાની જુદી જ પહ્દતિ અખત્યાર કરે છે. દાખલા તરીકે જ્યારે કોઈ 
ખૂબ જ મહત્તની યુવતી, “તમારે માટે કાંઈ કરી શકુ' ?₹' એવા વચનોથા 
તેને આવકારે છે, ત્યારે તે ખૂબ જ સોટાઈભરી રીતે જવાબ આપે છે. 
“૦૪રૂર, મહેરબાની કરીને શિ. પર્પડિતને કહેને કે હું અહીં છું” આ તો 
કામનો ગ્યેક ભાગ જ જે. જે તે રક્ષક યેલ્સમૅનના કામ બાબત 
પૂછપરછ કરવાનું કરે છે, તો તે જમાને ઉપર અહીંથી તહીં પગલા 
પાડવા મડી નય છે, જેથી કરીને એવો ખ્યાલ ઉત્પ થાય કે તે 
ખૂબ જ ઉતાવળમાં છે, અતે મહત્તતની ભ્યંક્ત છે. એક ખે વખત નહિ 
પણુ અનેક વખત, આ સેલ્સમૅત કહે છે કે તેણે ત્રાંસી આંખે જેયું છે 
પેલી સંરક્ષક વ્યક્તિ, તે કાણુ છે, અને શા માટે આવેલ છે, તે રોપી 
કાઢવું છેકે નાહિ તેની માર્નાસક આનાકાની કરતાં, પ્રોસ્પેકટતી ઓક્સિમાં 
જય છે, અલબત્ત આ પહદ્દતિ પ્રોસ્પેકટને જનેવા માટે હમેશ સફળ નિવ- 
ડતી નથી, છતાં પણુ એ ખરી ન્યક્તિ પાસે સંરક્ષક મારકત સ દેશે 
પહોંચાડવામાં અદ્ભુત રીતે સફળ નીવડે છે. 

ઉપર કહ્યું તેમાં છેતરપીંડીનું સૂચત છે જ નહિ. નને પ્રોસ્પેકટ સેલ્સ- 
મેનને મળવા માટે હા પા) છે, તો તે એમ ધારીને ક આવનારને તે 
જાણે છે, અથવા તે વિમાસણમાં પડે છે ક કાણુ હશે. ધણી વ'ખખત 
એમ પણુ બતે " તે સરક્ષકને આવનાર માટે વધુ તપાસ કરવાનું જણાવી 
પાઝઠું મોકલે. આમ બને તો સેલ્સમેન કૂક્ત તેનું કામકાજ જણાવે અને 


| જિર્મસાને જાગત કરીને ઓર્ડ૨ સએેળવવા ૧૪૭ 
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પ્રોસ્પેકટની મરજછ ઉપર છોડે. આગલા પ્રકરણુમાં આપેલો પેલો આટ 
'લેન્ડરવાળા પ્રસંગ તમને યાદ હરો. જ્યારે જયારે તે સેલ્સમેનને મુલાકાત 
માટે તકલીફ પડતી કે સંરક્ષક તેતે તેના કામ માટે પૃછતું તો તે કહેતો  ' 
જુ મિ. પ્રોસ્પેકટને તે એક પ્રશ્ન પૃછવા માગે છે. આવા પ્રસગે જ્યારે 
સેલ્સમેનને દા'ખલ કરવામાં આવે છે, ત્યારે પ્રોસ્પેકટ તેને ચોક્ક્સ પૂછવાનો, 
“વાર્‌, તમારે શું જ્નણવું છે ? ” 
' આ ચિત્રમાં શું ખામી છે ?' સેલ્સમેન તેની પાસેનું કેલેન્ડર ચિત્રોનું 

સે"પલશીંટ પ્રોસ્પેકટતી સામે રજૂ કરતાં, ઉત્તર આપવાનો. * 

 નહેરાતતા વિષય પર લ'ખતાં અમેરિકન પેપરોમાં આવતા એક ન્નહેર- 
“ખૂબર યાદ આવે છે. 


રીતભાત (લપ વૃપટદ૯)ના પુસ્તકા સ'બ'ધમાં થતી નનહેરાત-બ્યૂહતી 
પહેલી ન્નહેરાત આમ હતી. 

“(3113 ડૌ ટ લતંલ્તે તિલ દલ €લાં110109 ' એ મેો'ખરેની 
લીટી હતી. એના જેવી પરાણે જિત્તાસા જત્રત કરતી મોખરેની લીટીઓ 
ભાગ્યે જ નનેવામાં આવી હોય, એવી જ સરસ જાહેરાત યાદદાસ્તના 
અભ્યાસક્રમતી હતી. તે જહેરાતમાં ઉપર એક ચિત્ર આપેલું જેમાં એક 
આંગળીને છેડે દોરીનો ટુકડો બાંધેલો, અને તે ચિત્રની નીચે લખેલુંઃ 

“તમારી યાદદાસ્ત વિષે આશ્રયષ જગાડતી નવી હ૪ીકતો. ” 

આ મેો'ખરાની લીટીઓ માં ખે શખ્દ્વો વાંચતારતી જિત્તાસા જમ્રત 
કરવા માટે જવાબદાર છે. 

* આશ્ચર્ય પમાડતી.' તુર્ત જ સૂચવે છે કે 'ચાજી કરતાં કાઇક 
ધણું ખછુ' વધારે; કાંધકે એવું જે વાચક્રે કદી સ્વષ્તે ય ન ધાયું” હેય 
તેવું, અને પછી “નવી' શબ્દ અસરને પોષણુ આપે છેં, જે “ આશ્ર્ય- 
જતક ? રાખ્દથી જન્મેલ જિજ્તાસાને ઊંથ્િમ કરે છે. 

પ્રખ્યાત પિસ્ટન શીંગ બતાવવાનારાએ એ કદી વાપરેલી વધુમાં વધુ 
સફળ જાહેરાત માંહેતી એક આમ હતીઃ 
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ના 


“તમે આ પ્રેશ્નતો ઉત્તર આપી શકશે ? 'ખાસ કરીને એ નનહેરાત 
સોટરને લગતા પ્રકાશનોમાં આવતી હતી. એટલે સરાસરી વાચક કુદરતી 
રીતે જ આશ્રય પામે 'કે એવે તે શું પ્રશ્ન હતો, અને જિત્તાસાને જત્રત 
કરવા પછીનું લ'ખાણુ વાંચે જ. 


ધારો કે તમે ખરેખરી જમીત-નનગીરેના સેલ્સમેન છો, અને તમારાં 
શહેરતાં તવાં સબ-ડિવિઝત બાબતમાં મળવા માટે નનગીરદારે।ની' એક યાદી 
તમારી પાસે છે. તમે સૈને કેવી રીતે મળશે! ? જે તમે કદી આ બાબતમાં 
વિચાયુ” ન હોય તો મારા મિત્ર મિ. ઠાકરે કહેલો એક અતુભવ યાદ 
આવે છે જેમાં, મુંબઈના એક જમીન જગીરોના સેલ્સમેને કઈ પદ્ધતિએ 
કામ લીંધું' હતું તે જણુવું તમને ય ર્સભું” થઈ પડશે. 


“ખેફમે રેકલેમેશન ઉપરના વેચાણુ માટેના નવા સબ-ડિવિઝનો _ 
ખઆાબતમાં તમારો અભિપ્રાય મારે જાણુવોા છે. મિ. ઠાકોર !' તેણે ફોન 
ઉપર કહ્યું, ' તમે બે વાગ્યે ઓફ્રિસમાં હશે ઇ” 

' મને શંકા તો પડી ક મારી સાથે એક જમીન-જગીરે પના સેલ્સમૅનની 
મુલાકાત થવાની છેં. મારી એ શ'કા "ખરી પડી. મેં તેને હા પાડી %ે 
હું હાજર હોઈશ. થોડુક તો મને જાગીરોની હેરફેરમાં રસ હતો એ માટે 
પણુ મૃખ્યત્વે તો એને શું અભિપ્રાય જણુવો હતો તે બાબતમાં હું 


જ્ત્તાસુ હતો. 


જ્યારે સેલ્સમેનને મારી એકિસમાં દાખલ કરવામાં આવ્યે! ત્યારે 
અચકાયા વગર તેણું મને કહ્યું કે તેનેં નવા સબ-ડવઝતોમાં રસ હતો, 
એટલે તેની ભાવી શક્યતાઓ બાબતમાં મારે અભિપ્રાય જણવા માગે છે. 
રીઅલ એસ્ટેટ-માલિક તરીકે હું જે કાંઈ કહું તેની તેને કિમત હતી. 
મારો અભિપ્રાય એ હતો કે નવાં સબ-ડેવિઝના આશાજનક ખરીદીઓ 
ન જે સેલ્સમેને પણુ કબૂલ કયુ”. તે પછી તેણે ખુલ્લી રીતે કબૂલ 
યુ કે, તે એ લોટમાંથી ધણા વેચવાની આશા રાખે છે, પણુ  તેતા 
પોતાના ઉત્સાહને, મુંબધ્ની પ્રપ્યાત,ગણાતી એસ્ટેટના માલિકના અભિ- 


[િર્મસાને નચત કરીને એર્ડર એેળવવા ૧૪૯ 


* ગ્રાયથી મજખૂત કરવા માગે છે. ચોક્કસ, એ “ખરાબ ન લાગે એ તરે- 
હતી ખુશામતનોા સરસ નમૂનો હતો. એ મુલાકાત પૂરી થાય તે પહેલાં 
એ સબ-ડેવિઝનોમાંથી થોડેક પસ'દગીના લોટ મે "ખરીદી લીધા હતા. 


ખરીદનારની જિન્તાસા જત્રત કરવાની તક ધણી વખત સેલ્સમૈનને 
'તરેહતરેહતી પદ્દિએ સાદર કરે છે. કેટલીક વખત મત્રાહક મુલાકાત 
દરમ્યાન તદન ઠંડા હોય છે. અને પછી તુરત જ સેલ્સમેન કાંઈક કહે 
છે, જે તેને તેની ઠંડી, અક્કડ અને ર્હ્ષણાત્મક વલણુતે છોડી દેવાનું 
કરે છે. આ '“નદુઈ કાંઈક શું છે, તે નક્કી કરવાનું કામ સેલ્સમૈનનુ' 
છે. સેલ્સમૈેતોની એક પ્રતિનિધિ સભામાં એક દાખલો નનણુવા મળેલો. 
જેમાં ત્રાહક અપવાદરૂપ અણસમજુ અતે કાંઈ નથી ખરીદવું એવા 
નિશ્રયવાળા હતેો.. સેલ્સમૅતને એમ ચોખ્ખું જણાતું હતું કે પ્રોસ્પેકટ, 
ચે['ખ્ખા જ'ગલીપણાનો નમૂતેદાર પાઠ ભજવી રહ્યો હતો. એ મુલાકાત 
પૂરી થવાની અણી ઉપર હતી ત્યાં જ, એકાએક સેલ્સમૅન તેના સૅપલ 
"'દૃસ પાસે ગયો અતે તેને લખાયલે એક પત્ર ખેંચી કાઢ્યો, અતે તે 
ઝ્રાસ્પેકટતી સામે ધરતાં બોલ્યે. 

“ આ પત્રમાં એવું કાંઇક છે જે, તમને શ'કાથી પર બતાવીને "ખાતરી 
કરાવશે “ક, તમારે માટે વધુ લાભદાયક બાખત અમારી લાધનતિનો સંગ્રહ 
કરવો! એ છે.” 


હડ 


સેલ્સમેને પરખીડિયામાંથી કાગળને કાઢયા વગર પ્રોસ્પેકટની સામે 
જ્યો. અક્નગુતાં જ પ્રેસ્પેકટ પેલું પરખીડિયું લેવા આગળ વધ્યો, જ્યારે 
તે તેનાં હાથમાં આવ્યું ત્યારે જ તેતે પરિસ્થિતિની યથાથ*તાને! પૂરો 
ખ્યાલ આપ્યો. 

“વાંચું'?' તેણે પૃઠ્યું. 

' ખુશીથી સેલ્સમેને કહ્યું. એ પત્ર ખાસ તો આખી વેચાણુની - 
સ્થાને ઉદ્દેશીને લખાયલા ચાલુ ખુલેટીન રૂપમાં ગયો. એમાં લખેલું 


જ 


જર ગયા વરસના એ જ ૪છ-માસિક હપ્તા કરતાં ચાલુ વરસના એ જ 


કે દ જ દુ પૈસા તમારા જે' 


૭-માસિક હપ્તામાં વેચાણુ ૮૩ % વધુ થયું છતું. તેમાં વધુ એ પણુ 
જણાવેલું કે દેશવ્યાપી જહેરાત-વ્યૂહ ટ્ર'ક વખતમાં મુકાવાનો હોઈ 
વ્યવસ્થાપક્રે કામકાજમાં હજુ વધુ વધારો થવાની આશા રાખે છે. 

જ્યારે પ્રોસ્પેકટે એ પત્ર પૂરો કર્યો, કે સેલ્સમૅને તુરત જ એ બતા- 
વતાં ભાવાત્મક વલણુ લીધુ' કે પખ્લિકની માગ-પસ'દગી-એ ધ'ધામાં 
મોટા વધારા માટે જવાબદાર "હતી અને દેશવ્યાપી' ન્નહેરાત-વ્યૂહ હજી 
એમાં વધારો કરશે. “આ માગણીને! તાત્કાળિક લાભ લે!' એ સેલ્સમેનની 
દ્લીલોનો સાર હતો અને તે સફેળ થયે।, પહેલાં તેણે પ્રોસ્પૅકટને તેની 
જિત્તાસાણ્ત્તતે અપીલ ફરતાં વ્યાજબી વલણુ અખત્યાર ફરવાનું દબાણ 
ક્યુ”, પ્રોસ્પેકટ માટે પત્રમાં શું સૂચન છતું, એનું આશ્ચર્ય અનુભવવું એ 
તદ્ન કુદરતી હતું. આશ્ચર્ય પામતાં જ તે અણસમજુ થવાનું ભૂલી ગચે।. 
પારેણામ તમે જાણો "છો. 

“ લગભગ આવા દાખલામાં આ સેલ્સમેને તેની રીત ખદલાવી હતી. 
એક પ્રતિકૂળ ત્રાહહ જે ખૂબ કામમાં હોવાને આડ'બર કરતો તેની પાસે 
જવાનુ તેને બની આવ્યુ. આવા માણસને તમે એળખો છે, તેએ 
દખાવ કરતા હોય છે કે તેઓ કોઈ અગત્યના પત્રવ્યવહારમાં કે આંકડા- 
ઓમાં ખૂબ ઊંડા ઊતરી ગયા હોય છે, તેએ સેલ્સમેન પાસેથી, તેમને 
સાંભળ્યા વગર, તેમને વેચાણુ કરવાનુ કૌતુક અનુભવવા માગતા હોય 
છે. આ તરેહનતા માહદાએ ખરેખર રીતભાતના પુસ્તકા વસાવવા જ્નેઇ એ. 

પેલો સેલ્સમેન તુર્ત જ સમજ ગયે કે તેને કોની સામે ઊભા રહેવું 
પડ્યું હતું. એટલે તેણે પોતે મૃષ્ખ બન્યો એમ અનુભવે ત્યાં સુધી ત્યાં 
ઊભા રહેવાનું ઇચ્છયું' નહિ. એથી ત્રાહકના કોઈ પણુ તરેહનતા આમત્રણુ 
વગર તે ખુરસી પર્‌ ખેસી ગયો. અને ખીજ જ પળે તેની ઓર્ડરખુકની 
તપાસણીમાં દેખી શકાય તેમ ડૂબી ગયો. એ વખત દરમ્યાન તેણે તેની 
પેન્સીલથીા કેટલુંક આંકડાનું કામ કયુ". બતે બાજુગ 'ેટલીયે [મિનિટ સુધી 
એક પણુ શખ્દ ઉચ્ચારાયો ન હતો, પણુ આખરે ગ્રાહકની જિસાસાએ 


તૈના ઉપર કામ કયુ”, જેમ હરહ'મેશ બને છે. 


' જિજ્તાસાને જાગ્રત ફરીને ઓર્ડર સળવવા ૧૫૧. 
“શું વિચાર છે? શું કરો છો ? 


“ એહ | મને થયું કે લાવતે જરા સોટામાં મોટા ઓડર મે' 
' લખ્યા છે-એવડા મોટા મળ્યા છે કે અમારી કપની એ ભાગ્યે જ કદી 
લીધા હોય તે-તપાસી જઉં. તમે જ્યારે એટલા બધા કામમાં હતા ત્યારે 
તેમાં અડચણુ ના'"ખવી એ મને ડીક ન લાગ્યું.” 


એ સમજ જ લેવાનું કે સેલ્સમૅને ગ્રાહકને જે મોટામાં મોટા ઓર 
લીધા હતા એમ કહેલું તે તદ્‌ત સાચું હતું. પણુ એ જ વખતે માહક 
ધણું કરીને સમજી ગયો હોવો જેઈ એ કે તેની પુરાણી રીત,-ટેબલ પાસે 
ગુપચુપ ઊભો રાખી, સેલ્સમૈતને માર્નાસિક રીતે અબ્યવાસ્થિત બનાવવાનું 
આ સેલ્સમૈન પાસે કામમાં આવવાની નથી. સાથે વે પણુ "ખરું 'કે 
સેલ્સમેનને એટલું બધું રસ પડે તેવું શું હતું તે માટે તેને આશ્રય થવા 
માંડયું હતું. જ્યારે તેની પોતાની ન્ત્તાસાવાત્તિએ તેને, સેલ્સમૅતને 
પૃછવાનું દબાણ કર્યું”, ત્યારે સેલ્સમૈન “તરફથી તેને ભાવાત્મક અહેવાલ 
મળ્યો, જેણુ તેને તેની સામે ખેસીને ધ્યાન આપવાની ફરજ પાડી. આ 
છે વેચાણુકળા. 


ન 


જિજ્ઞાસાતે જામત ડરવા હુ'સેશ પ્રયત્ન ડરે 


વેચાણુકળાના અભ્યાસીઓને ફરીથા એ જ સલાહ આપવાની રહે 
છે કે, તમે જે વસ્તુ કે લાધ્નિ વેચતા હો તેતે સ'પૂણું અભ્યાસ કરે, 
એવી તરેહથી કે તેનું આગમન એવી રીતે રચાય કે ને જિસાસાને 
તુરત જ નનમ્રત કરે. એ કબૂલ કરવું પડે છે કે, એ હમેશ શકય નથી 
હોતું, પણુ જે તસે પૂરતી ઊંડાઈએ જશે તો તમારી મુલાકાત દરમ્યાન 
કાઈ તબક્કે તેની જિસ્ઞાસા જાત્રત કરવાતે। રસ્તો મળી આવશે. ઈચ્છનિય 
તો આગમન વખતે જ, પણુ હમેશ કાંઈક અતામત રાખો, જે પ્રોસ્પેકટ 
જ્યારે પ્રતિકૂળ વલણુ લે ત્યારે તેની જિજ્ઞાસા જમ્રત કરવા માટે તુરત જ 
ઉપયોગમાં લઈ શકાય, પ્રોસ્પેકટ સ્વાભાવિક વિરેધ, પૂર્વત્રહ કે વાંધાએ 


_ ૧૫૨ ર રી. ર ' સૈકા તમાસ જે 


ભૂલી જાય તેને માટે આ આધારભૂત ગુણુને અપીલ કરી શકે તેવો! પ્રશ્ન 
પૂછવો કે એવી બિના કહેવી એ કરતાં વધુ કોઈ સારો રસ્તો નથી. 


ખાતરીપૂવક માનજે કે જિત્તાસા જત્રત કરવાની તમારી રાક્તિના 
ત્રમાણુમાં તમે વેચાણુના ક્ષેત્રમાં સફળ થશે।. તમારા જીવનમાં જજ્તાસાએ 
ભાગ ભજવ્યો હેય તે ભાગનો અભ્યાસ કરે. જેણે તમતે વેચાણુ- 
કળાનો અભ્યાસ ફરવા પ્રેયોઃ એ જ્તતસાર્ભાત્ત હતી એમાં શકા નથી જ. 
વૈચાણુકળા એ શું છે એ ન્નણુવા તમે ઉત્સુક બન્યા. એ વિચાર, એક 
વાત કહેવા પ્રેરે છે કે તમારો અભ્યાસ પૂરો કરી તેમાંથી મેળવેલ 
સાનના ઉપન્રોગ કરતાં આવડશે તો, ન્તતિસાર્થાસ એ તમારી સજાવટનેો 
જૂદો ન પાર્ડી શકે એવો ભાગ છે, એ માટે તમને અકસોસ કરવાનુ 
કારણુ નહિ રહે. 


'ખરીદનારની નજરે 


તમારા ઔર્ડદ્ી ઉપર શહી કરનાર ગ્રાહુક જ છે અને સેલ્સ- 
સનો સાથેના ચાલુ સપર્કથી ગમા અને અણુગમા પણુ એ જ 
વિકસાવે છે. માટે, ગ્રાહુકનો તલસ્પાર્શ અભ્યાસ તમને ખૂબ 
વળતર અપાવશે. તેની સાથેના તમારાં વર્તનમાં, એ વાત 
તમારે ખ્યાલમાં રાખવી ન્નેઈ એ. 


ખરીદનારની નજરે 
ચ 
લંત્રાણકળાને અગેના મુખ્ય મુખ્ય મુદ્દાઓની વિસ્તૃત ચર્ચા પછી 
પ્રોસ્પેકટતે મળવા જતી વખતે કેટલીક બાબતો ઉપર સેલ્સમૈને ષ્યાન 
રાખવું જેઈ એ. એ બાબતો દેખીતી રીતે ધણી વ'ખત બહુ નજીવી 
લાગતી હોય છે, પણ પ્રેસ્પેકટની સાથેના વર્તનમાં એ ખૂબ જ મહત્તનેો 
ભાગ ભજવતી હોય છે. એટલે સેલ્સમેને ષોતાના અભ્યાસમાં એ બાબતોને 
પણુ સ્થાન આપવું જેઈ એ. અમેરિકાની એક મેરી પેઢી માટે લગભગ 
આઠં હર્‌ લા'"ખની "ખરીદી કરવાતા મહત્તતતા હોદ્દા ઉપર કામ કરતી 
એક બાહોશ વ્યક્તિએ પોતાના અનુભવો સેલ્સમેના સમીપ રજૂ કરતાં 
ને કહેલું, તે એમના જ શખ્દોમાં અહોં રજૂ થાય છે: 
સેલ્સમેનો, મ્રાહકેને ધણી વખત આડોડાઈ કરતાં હોવાનો આક્ષેપ 
ઓઢાડે છે, કેટલીક બાબતમાં આડોાડ હોવાનો આક્ષેપ શરૂઆતથી જ 
“સ્વીકારું' છું. આડેંક હજ્નર લાધ્નને। પ્રરતા પ્રમાણુમાં સંગ્રહ કરવામાં 
કુદરતી છે કે, કેટલાય સેલ્સમેતો મારો ગુસ્સો જમ્રત કરતા હોય છે, 
શકય છે કે અન્નણુતાં જ, પણ્‌ તદન અર્થ વગર્‌ મારા કંથનનાં યથાથ તા 
તમને હમણાં બતાવી શકીશ. તમે એમ ન માનતાં કે હું સરાસરી માહક 
કરતાં ભિન્ન તરેહતે! છું. અલખત્ત, ખી”્નની સરખામણીમાં મારે ભાગે 
ધણું વધારે ખરીદવાનું આવે છે. એક વધુ કખૂલાત, અને પછી 
ખરીદનારના દણિક્ાણુથી વેચાણુકળાનું ચે ચિત્ર રજૂ કરવાને પ્રયત્ન 
કરીશ. હવે મનુષ્ય હોવાને જ કારણે મતે પણુ ગમા અને અણુગમા હોવાને 
હક્ક છે. બીશ્નઓની પેઠે હું પણુ માનુષી આવેશેને વશ થાઉ છુ. 


૧૫૬ રી  સચસૈસા તમારા છે 


કેઈ સેલ્સમેન જ્યારે મિલ્ક ચોકલેટને હુક્ડે કાપવા, પોતાના મોઢા- 
માંથી સીગાર કાઢીને મૂકે, અને મીઠા અને નિકેટીનવાળા હાથથી, એક 
ડ્ેકડા ભાંગી આપીને ચાખવા આગ્રહ કરે ત્યારે એવા સેલ્સમેનને વિદાય 
કરી દેવા માટે તમે મને ઠપકો આપી શકા ? આવું ઘણી વખત ખને 
છે. અને તમને ખાસ કહું છું કે પ્રેસ્પોકટને સેમ્પલ બતાવીને વેચાણુ 
કરવાનું હેય, એવા સેલ્સમેનો માટે, આ, અપકવ દશામાં પદા્થપાઠં 
છે. કોડીખધ દાખલાએ તમારી પાસે હું રન્તૂ કરી શકું એમ ખું, જેમાં 
અવિચારી સેલ્સમેતોએ ત'દુરસતિના નિયમોને અવણ્યા હોય, પણુ એ સાથે 
જે સેલ્સમેનો એ નવી ન્નતના અને યેગ્ય રીતે સચવાયેલા ચેરીઝનુ 
સે"પલ આપવા માટે કહ્યું હોય, પણુ એ માટે "ખાસ વેક્ષપેપરમાં વીંટાળેલા 
અને બ્યક્તિગત વપરાશ માટે જ બનાવેલા નમૂતા આપીને-ત્યારે તેમના 
માટેની મારી કદર જણાવવાનું હું પસ'૬ કરું છું. ખરેખર આ સેલ્સમેનની 
આરોગ્ય સરટ્ષણશાસ્રતી નાનનૂક કદરદાની, હરકોઈ ત્રાહકતી પસદગી 
મેળવવામાં સફળ નિવડ્યા વગર રહે જ નહિ, સેલ્સમેનને જવા ૬૪ એ 
તો પણુ મને પોતાને એમ લાગે કે જે સેલ્સમેતની પદ્દાતિ માટે એની 
ક'પની આટલે બધો આમ્રહ ધરાવતી હોય, તે કપની એટલા જ ૬રજજે 
તેનો માલ બનાવવામાં ચે!ખખાધ્તો આગ્રહ ધરાવતી જ હોય. કદાચ એ 
સેલ્સમૈનના પોતાના જ ખ્યાલનું પારેણામ હોય, કદાચ એની ફક પનીના 
પણુ-ગમે તેમ હે, પણુ ગ્રાહક તો જે જીએ છે તે જ સમજે છે. 
નિકોરીનને યાદ કર્યું” છે ત્યારે ધૂમ્રપાન બાબતમાં થોડુક કહેવુ 
જરૂરી છે. હું સિગારનો જબ્બર શૌખિત છું. પણુ હું જનણુતો હોઉં ઝે 
સામેની વ્યક્તિ અઠંગ ધૂઅપાન કરનાર છે, ૭તાં હું કદી કેઈ વ્યક્તિની 
આફ્સિમાં સળગતી સિગાર સાથે ગયે! નથી. હું ઓફિસ દરમ્યાન ત્રણુ 
ચાર વખત સિગાર પીઉં છું, પણુ એનો અથ એ નથી, ક જે સેલ્સ- 
મેનને હું મુલાકાત આચું છું તેને પણુ એમ કરવાનો હક છે. ઘણા 
સેલ્સમેનો અજણુતા આવુ કરી ખેસે*્છે, એ સિદ્ધાંત પર કે એકને બગાસું 
આવે તો બીનતે પણુ આવે. પણુ સેલ્સમેતોએ કદાષિ અચેત 


ખરીદનારની નજરે ૬ ૧૫૭ 


“ન બનબુ' જોઇએ, એ વાત ભારપૂર્વક કહેવા ધો. થોડીક મિતિટઃ 
' માટે એતા ઉપર વિચાર કરો. ઇ'મેશાં ચપળ રહેવાનું મૂલ્ય સમબ્ને. 
સેક સેલ્સમેને તેના એક ત્રાહકનો સાથે થયેલ અથડામણુની વાત મને 
_પર્‌ાણે કહી, એવું બનેલું કે સેલ્સમેન, તેની સિગાર ઉપર એક ઇંચથી યઃ 
વધુ રાખ સાથે પેલા મ્રાહરની એફ્સમાં દા'ખલ થયે. અલબત્ત, 
શાખ તુરત જ ફૂર્સબધી ઉપર ખ'ખેરી નાખવામાં આવી હતી. પેલે 
શ્રાહક કાંઈ બોલ્યો નહિ, પણ તેની સામે તાક રહ્યો. જેનાં ઉત્તરમાં. 
સેલ્સમૈને મશ્કરી રૂપે કહ્યું “માફ કરજે, ધાયુ કે હું ધેર હતો. ” 

“ તમે માનો છો કે એવી નાની વાત માટે એ મારા તરફ સ'ખત 
થાય ? ' આ તેતી ટીકા હતી. તેણે એમ જ માતેલું ' હું તેના વત'નને. 
યોગ્ય ઠંરાવીરા. 

કરાઈ પણુ સેલ્સમેન માટે મ્રાહકની સાથે ધણા જ સરસ સળબધમાં 
હોવું એ આશ્રય'કારક પૂંજી જેવું છે, પણ તમે એટલી હદ સુધી 
પહોંચવામાં સફળ બતો તો, એ ધરવટ અબખે પડી નનય તેટલી હદસુધી 
ન જતાં. મતે એક સેલ્સમેન યાદ આવે 2). જે મારી પાસેથી થેડા 
ઓર્ડર લઈ ન્નય છે અને જ્યારે ન્યારે આવે છેં ત્યારે ત્યારે દરેક વષખતે 
મિલનસારપણું બતાવવાની શરૂઆત ફરે છે. છેવટે મારા ટેબલના ખૂણા 
ઉપર ખેસી, મારા પત્રબ્યવહારના કાગળ ઊ'ચજ૪ી હસતાં હસતાં રીકા કરે 
છે, “ વાહ, તમે મારે માટે મનન પડે એવું કાંઈ વાંચવાનું રા'ખખતા નથી” 
અને પછી પોતાની મુલાકાત પૂરી કરે છે. હજુ હમણાં જ હું મારા 
સ્ટેનોત્રાફ્રતે પત્ર લખાવતો હતો. એ જાતનાં વધુ પડતાં મિલનસાર 
સેલ્સમૅને મને કહ્યું “તમે લોઢાના પગવાળે સ્ટેતોમ્ાફર કેમ વાપરતા નથા.” 
(એટલે કે ડિકટાફરોન). 


બ્રાતભાવની અપીલ વાપરનારા 
મને કહેતાં દુઃખ થાય છે, પણુ કોડીબધ પ્રસંગોમાં, સેહ્સમૅનોએ 
એક જ ડલબ ઝે ભ્રાતૃભાવમડળના સભ્ય હોવાને કારણું માર્‌ પર્‌. 


૧૫૮ પેસા તમારા છે 


લાગવગ લગાડ્વાને પ્રયત્ન કયેર છે. એ પહ્દતિએ કદી સેલ્સમેનના લાભમાં 
કામ કયું” નથી-અને કરી શકશે પણુ નહિ. 

એક વખત કેટલીક ચીજેતો મોટો ઓર્ડર મૃકવાની મારે જરૂરત 
ઊભી થયેલી. આખર પસ'દગી ખે કપની વચ્ચે આવીને અટકી. કહેવાની 
જરૂર નથી કે હું, ખને કંપનીના સેહ્સમૈનોને કે ક'પનીને લાગેવળગે ત્યાં 
સુધી તદ્‌ત સમદર્શી હતો. પણુ બન્યું એમ કે જે સેલ્સમેનતે મે' ધારેલું 
કે હું ઓડર આપીશ-એ કારણે કે એ લેો ડિલિવરીની બાબતમાં 
ઉતાવળા હતા, તેણે ઓર્ડરને વિચારપૂર્વક દૂર ઉછાળ્યો અને .કહ્યું: 

“ તમે અને હું બતે એક જ લોજના મેમ્બસ" છીએ, એટલે, હવે, 
તમારે તમારા એક બ'ધુને વળગી રહેવું જેઈ એ. ' 

આ પછી જ્યારે હરીફ સેલ્સમેત મને મળ્યે, ત્યારે મેં તેને 
કહું કે ઓર્ડર તેને મળવાનો થતો, એટલા માટે નહિ કે તેના હરીફ 
પાસેથી મને કિ'મત કે ગુણુની દષ્ટિએ કાંઈ ઓછું મળે છે, પષુ તેના 
 હર્સ[ફે મારા માથે લોજના ભ્રાતૃભાવ સ'બંધનોા ભાર વળગાડવાનો પ્રયત્ન 
કષેદ હતો. 

“વાર્‌, મતે ઓર્ડર મળે છે એથી હું ખશી થયો છું. પણુ જે રીતે મળે 
છે એ રીત મને પસદ નથી અતે વધુ ખરાબ તો*મને ગ લાગે છે 
%...ભાઈ આ મુદ્દા ઉપર કામકાજ મેળવવાને પ્રયત્ન કરે. ધધાદારી વખત 
દરમિયાન હું મારી લોજની એઓળપ્માણુ આપે એવું કશું પહેરતો જ નથી.” 

હવે આ સેલ્સમેનને મારા કાટ ઉપર લગાવેલ મૃદ્દા ઉપરથી "ખબર હતી 
*ૃ હૈ કઈ લોજને સભ્ય છું, પણુ તેતે લાગતુંવળગતું હતું ત્યાં સુધી મને 
શકા કરવાનું કારણુ ન હતું. 

ક્યારે રવાના થવું તે જાણુ 

જે સેલ્સમૈન મૃલાકાતને કયારે "ખતમ કરવી એ જણે છે તેને, 
અભિન'દનને પાત્ર ગણું છું. બીજ્ન શખ્ટ્રોમાં જે સેલ્સમેન ક્યારે અટક 
એ જાંણુ છે તે હમેશાં મારા પૂરતો તો, પરીથી આવવા માટેતી બારી 


ફી? કે દન 
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ખુલ્લી રાખે છે. કેટલાયે સેલ્સમૈનો, ખરીદનારે ચોખ્ખી રીતે ઓડર ન 
આપવાનો તેતો નિણય જણાવેલ હેય છે તે પછી પણુ, ઓર્ટર મળવાની 
ખોટી આશામાં ટીંગાતા રહેવાના અવગુણુવાળા હોય છે. કામમાં ગૂ'થાયેલા 
ગ્રાહકને વખત ગ્રુમાવવે। પાલવતો નથી. વધારે વખતનું રેોકાણુ સેલ્સમેન 
માટે ખીજ મુલાકાત મેળવવાનું બમણું મૃસ્‍્કેલ બતાવે છે. 


મારા ટેબલ પર ચારે બાજુ ફરતો એક મુદ્રાલેખ છે, જતી 3પર 
લખેલુ છે: “જે માણુસ મુલાકાત ટ્રકી બનાવે છે તે ઉદાસીતતાથી બચે 
છે અને તેનું કલ્યાણુ થાય છે.' જ્યારે કાઈ સેલ્સમેન, મેં તેના વિરૃદ્ધ 
નિર્ણય ક્યોર હોય છે તે છતાં મતે વળગી રહેવાનું વલણુ બતાવે છે, 
ત્યારે હું બે કે ત્રણુ વખત તેની સામે આ મૃદ્દરાલેખ અવારનવાર ડ્રેરવું 
છું. જેવો તે ફેરે છે, કે સેલ્સમેનનું ધ્યાન એ બાજુ ખેચાય છે, અને 
મુદ્રાલેખનું' સૂચન ભાગ્યે જ નિષ્ફળ નિવડે છે. પણુ આટલુંષે નમ્ર સૂચન 
આપવાની જરર જ ન પઠે એ સેલ્સમેત માટે કેટલું' સરસ કહેવાય ! 

વખતવુ તત્ત્વ 

સાધારણુ રીતે તમે જેઈ શકશે કે, તમારા સંખ્યાબંધ પ્રોસ્પેકટો 
અને ગ્રાહકોને બગાડવા માટે પુષ્કળ વઃખખત હોય છે, ખેઇઝ બોલથી 
રાજ્દ્ારી વાતો સુધી ગમે તેના ઉપર વાતો કરવા ખુશી હેય છે. ઘણા 
નાના ગામના વેપારીએ તેમને ખરીદવું હોય કે ર્નાહે પણુ સેલ્સમૅનોની 
મુલાકાતને આવકારતા હોય છે. આવા દાખલાઓમાં ગ્રાહકોના તર ગોને 
વશ વત'વુ' એ પણુ એક પોલીસી છે, પણુ તમને જણાશે કે નેને 
વ'"ખતની કિમત નથી હોતી તે કરતાં જેને વખતની કિ'મત હોય છે, 
એવા ગ્રાહકો વધુ છે. આપને એ સૂચન કરવા પ્રેરે છે કે તમારે ધ્યાન- 
પૂ4ક નક્કી કરી લેવું જેઈ એ કે જેટલી જલદીથી તમે તમારું સેલ્સકથન 
અને' પ્રયોર્ગાસદ્ધે કરી શકા કો. 

હૈં તમને મારી વાત બરાબર ખાર 1માતેટમાં કહી શકુ ' એમ કહેનાર 
હમેશાં મતે અસર કરે છે. બાર મિતિટ એ પૂરતો ટ્ર કો વખ્મત છે, પણુ 


૧૬૦ હ ન 5 પૈસ્મ તમારા જે * 


બરાબર વ'ખત જણાવવામાં, સેલ્સમૅન. પ્રોસ્પેકટનું' મત તલપાપડથી દૂર્‌ 
રાખી શકે છે. જ્યારે ચિહ્ધો વેચાણુ સૂચવતા હોય છે, ત્યારે અલબત્ત 
વખતતો કરાર આપોઆપ ઊડી જય છે, કારણ કે પછી તો "ખરીદનારને. 
રસ પડયે! હોય છે, અને  નિદેશશને વિગતોમાં જવા દેવા માટે થોર્ડી વધુ 
મિનિટો આપવા તે તેયાર હોય છે. કેધકે જ માણુસ ગેવે। હોય છે જે 
ધાડેયાળ કાઢીને સેલ્સમૅનને વખતને ખ્યાલ અપાવે. 

કોઈકે જ પ્રસગે હું ચાર વાગ્યા પછી સેલ્સમૅનને મળું છું. વિગતો 
પર્‌ ધ્યાન આપવા માટે મતે ઓછામાં ઓછે એક કલાક તો જ્નેઈ એ જ. 
આ ચાર વાગ્યાનો નિયમ, જે કે હું જણું છું એવા કેટલાયે સેલ્સમેનોને 
દરકાર કરવા જેવો તથી લાગતો. થોડા જ વખત પહેલાં એક માણુસે 
મારી પાસે “ફક્ત ત્રણુ જ મિનિટ-વધુ નાહિ' એવી માગણી કરી. કાઈ 
માણુસ ત્રણુ મિનિટમાં મને તેની લાધ્તિ કેવી રીતે વેચી શકે એ ન્નણુવા 
હું ઉત્સુક હતો, એટલે મે તેને મળવાની હા પાડી. કુદરતી રીતે જ મે' 
વ'ટોળિયા જેવી, તડાતડ પ્રહાર કરતી, ઊંચ પ્રકારા પાડતી વેચાણુ- 
' કથાની આશા શાખેલી. હું બને કાનો ખુલ્લા રાખીને તેતી વાત સાંભ- 
ળવા તૈયાર હતો, જેથી ત્વરિત ગતિએ કહેવાતી તેની વાતમાંથી કાંઈ ચૂકી ન 
જં. પણુ ત્રણુ મિનિટ દલીલ એ ફક્ત દભ હતો. ત્રણુ મિનિટ તો, તેને 
નતણીતો કરવામાં, તેની સે'પલ-કેશ ખોલવામાં અને પ્રારંભ ડરવામાં જ 
ચાલી ગઈ. મારી ઓફ્સમાં દા"ખખમલ થયા પછી ત્રણુ સિંનિટ પૂરી થતાં 
મે' તેને કહ્યું “તમારે વખત પૂરો થઈ ગયો છે.” 


“*%ુમ, ત્રણુ મિનિટમાં અમારી લાઈનમાં તમતે ન્નણીતા કરવાની 
મારી પાસે ચોક્કસ આશા તમે, નહિ રાખતા હો ₹ મેં તેતે કહ્યું કે 
મે તેતી પાસે ચમત્કારતી આશા નહેતી રાખી, અને એથી જ ને માણુસ 
એકસો ને એસી 'સેકડમાં નવી લાધ્ત વેચી શકતો હોય તે કેવો હશે 
તે ન્નણુવા માટે જ ત્રણુ મિનિટ આપી હતી. ઓછામાં ઓછી આ સેલ્સમૅનને 
તેની લાઈનિ સમાવવા *માટે ત્રીસ મિનિટ લાગત. અને પછી જ્યારે મે' 

તેતે તેના વચન અનુસાર્‌ વત'વાનુ કહ્યું ત્યારે તેતે બહુ જ ખરાબ લાગ્યું. 


જારીદનારની નજરે ૧૧૧ 
ં ચાહકો ઝિ'દાદિલીની કદર ડરે છે 
 ગશાલનું _વૈચાણુ એ સૌથી મોટામાં ની ર છે. માણુસમાં ને 
કાંઈ હેય તે બધું તે ધધો માગી લે છે. તમારે મનોવિજ્ઞાન, મનૃષ્ય 
સ્વભાવ વગેરે જાણવાની જરૂર પડે છે. તમને કુનેહ, આત્મ-અ'કુશ ખુહ્દિ, 
'હિ'મત, ખત અને અથાગ સુંદર્‌ સ્વભાવની જરૂર પડે છે. એમાં ખીશ્ન 
દરજ્જાના માણસનું કામ નથી. કાં તો તમારે એમાં ખૂટતું બધું દક કરી 
લ્લેવું પડે છે; નહિતર ખબીન્ન કાઈ પણુ ધધામાં જવું પડે છે, ન્યાં 
સાણુસપણાની એઇછી જરર પડે. આ વાત જરા વધુ ખુલાસાથી સમન્નું: 
કટલાક વરસ પહેલાં એક સેલ્સમેનને હું ઓડર આપવા તત્પર થયેલો 
ત્સાં જ મારા મનમાં જરા ખટકા ઊભે થયે!. એટલે મેં તેને તેતી ક'પ- 
નીને તાર કરવાતું કહ્યું કે હું જે પ્રમાણે ઓડર આપવા ધારૂં છું, તે 
માટે મને કાંધ્ક વધુ વળતર આપી શક તો આપે. તેણે ખાલી તારનું 
ફ્રોમ માગ્યું. એટલે મે સ્ટનોમ્રાફરને ટાઈપ કરવા માટે કહ્યુ. પણુ તે મને 
તાર કરવા દેવા ચાહતો ન હતો. તૈથી તેણુ કહ્યું કે તે હોટેલમાં જરે ત્યારે 
ત્યાંથી તાર મોકલી આપરો. એ ઉપરથી મે' તેને કહ્યું કે મને લાગે છે 
ક તે સેલ્સમેનોનો એક કગાલ નમૂતે હતો, એટ્લે જે, કોઈ ઓર્ડર 
મારા તરકથી તેને કદીએ મળે, તો, તે એ છે કે તેણુ મારી ઓક્સમાંથી 
બહાર નીકળી જવું અને બહાર જ રહેવું. તે અવાક્‌ બની ગયો, અને 
પછી તેને દુઃખ થયું. તેણે મારા વલણ્‌નું કારણ અને થું વાંધો પડયે; 
તો તે ન્નણુવા માગ્યું. મે તેને કહ્યુ કે તે મને બનાવતો જ હતો,-- 
તાર મોકલવાના તેના ઘરાદ્દો ન હતો. તેણે ગણતરી એમ કરી રાખી છે 
કે સવારમાં આવીને કહેવું દૃ તેની કંપની ફાઈ વળતર આપી શકરો 
નહિ. મે' તેને કહ્યું કે પહલે જ તબકે ગે બધું કહેવા પૂરતો તે 
'ાણ્‌સ ન હતો. જે તેણે તાર મોકલ્યો હોત કે, મને તાર મોકલવા 
દીધો હોત તો, મારા મનમાં એવી લાગણી ઊભી થાત કે તેની કપની 
આવાં સચતેોને આધીન હતી, અને તો છું જેટલી બતી શકે તેટલી વધુ . 
“ખરીદી કરત. 
: ૧૧ 


૧૬૯૨૩_ રર જ સૌસા તમારા છે. 
તે સેલ્સમેનને તેતો એ દભ ખૂલે! પડયો તે રચ્યું નહિ. પણુ તેતે 
તેતો દભ કબૂલ કરવા માટે તક હતી. તે ખૂલ્લા હદષે આવી અને કહી 
શ્ાકત, કે તેની કપની વળતર વધાર્ત નહિ, પણુ તે ગુસ્સાથી અધ 
બન્યો. હતો. તે મારા માટે શું ધારતો હતો, તે મને કલમા પછી, તેણે 
તેની સેપલકેસ ઉપાડી અતે ઓફિસમાંથી રવાના થઈ ગયે. 

હું જ્યારે એમ કહું છું કે સેલ્સમેને ઝિંદાદિલ બનવું જેઈ એ, ત્યારે 
હું શું કહેવા માગું છું તે સમજી શકા છો ? મે' તે છોકરાને મારી 
સારીયે જિ'દગી વખાણ્યો હોત, જે તેણું એમ કહ્યું હોત કે વળતર વધા- 
રવાને કોઈ થોગ જ ન હતો. જે ધડીએ તેણે એ કખુલાત કરી હોત 
તે પછીની ખીજી જ મિનિટે એ ઓર્ડર સહી થઈ ગયે! હોત, પણુ તેણે 
ધાર્યું કે તે હોશિયાર હતો, તેણે ધાયુ” કે મતે એમ ધારતો કરીને “કે 
તેણે મારા તરફ મહેરબાની બતાવવા પ્રયત્ન કયોય હતો, અને એવી રીતે 
મતે બનાવી શકાશે. 

તમારે વિચાર, સત્ય પર કે અસત્ય પર્‌ કરવાને છે ? દરેક સેલ્સમેને 
જેતે માટે જીવવું જોઇએ અને મરી ફીટવું જેઈએ, એ વસ્તુ સત્ય નથી ? 

સત્ય કહેવા માટે અચકાઓ છે શા માટે? ઉલટસુલટ જવાબ દેત્રા એ 
હેશિયારી નથી, એ સેલ્સમેનને મદદરૂપ થતા જ નથી. તાર મોકલવાની તમારી 
લેશમાત્ર ઈચ્છા નથી, ત્યારે તાર મોકલું છું એમ કહીને ઘૂસવાને પ્રયત્ન 
કરવા એમાં ચાતુય નથી રહેલુ. એથી કદાચ થોડા ત્રાહકાતે મૂખ* 
બનાવી શકાય, પણુ લાંબે વખતે એ સેલ્સમેતને સૌથી વધારેમાં વધારે 
મૂખ બતાવે છે. તે પોતાની ન્નતને નાને બતાવે છે. તે પોતાના બ્યક્તિ- 
ત્વમાંથી હલકા પડે છે; તે દાવપેચ લડાવનાર બને છે, અને એ વસ્તુ તે 
સમજે છે; જે ઘડીથી તે સમજે છે કે તે દગોફ્ટકો! રમતારો છે, ' અને 
અહોંતહીંથી એનાથી લાભ ઊઠોવી શકે છે, તે ઘડીધી તે તેતી ક'પની 
માટે જેખમરૂપ છે. ગેરરસ્તે દોરવતાં નિવેદતો' અખરે ધેર જ પાછા 
ટકરાય છે, અને કોઈ સેલ્સમૅન સખ્તપણે એ સપાટીએ કામ ન કરે તો 
ઝિદાદિલીને કેળવવી શકતો નથી. નીચે લખ્યા દાખલામાં બન્યું તેમ તે 
ફળદાયી બનતું નથી. ર 
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એક વખત અમારી ક'પનીના પ્રેસિડેનટે મતે તેની ઓફિસમાં 
બોલાવ્યો. અને જણાવ્યું કે “ડે નામના સેલ્સમેનને મળવા માટે ન્ને હું 
શોડીક મિનિટો આપી શછીશ .તો તેને આનદ થશે. તેને માટે તે કોઇના 
પર લાગવગ લગાડવા નથી માગતો, પણુ છેલ્લા કનવેનશનમાં મને 
' તૈની ઓળખાણુ કરાવવામાં આવી હતી. આજે ખાણું 'ખાવા ખેસતી 
' વખતે, તે સેલ્સમૈત, મતે મળવા આવ્યે, ત્યારે તો હં તેનું નામ - 
પણુ ભૂલી ગયો હતો. હમેશ મુજબ મારી સાથે ધણા માણુસો હતા, 
અને નનૅકી જેણે તેની મને આળખ આપી છતી. તેનુ નામ યાદ દેવડાવ્યું 
ત્યાં સુધી તો એ માણુસ મને ભાગ્યે જ યાદ આવ્યો. તે શું આપવા 
માગે છે, એની ન્નહેરખખર નથી. પણુ મેકની 'ખાતર મે' તેને કહ્યું કે 
તેને થોડી મિનિટ આપવા માટે હું તમને કહીશ. 


ખીજે દિવસે મિ. ડે-એ તેનું કાડ અ'દર મોકલ્યું. તેને તરત જ 
દાખલ કરવામાં આવ્યો. તે ખૂબ .ખાનદાનીપૂર્વક આવ્યે. મને લાગ્યું કે 
તે માણસ મને પસદ પડશે. 

“ તમને મળવાથી ખૂબ જ આન'દ થયો.” તેણું હસ્તધુનન માટે 
હાથ લખબાવતાં કહ્યું. 

હુવે આવી રીતે અસબદ્વપણે થતાં ઉસ્તધુનતતી મને ચીડ છે. 
પણુ આ વખતે મે' મારા હાથતે તેનો હાથ ન અડકે, તે માટે સહેજ 
લ'બાવ્યે.. 


' ગઈ કાલે તમારા પ્રેસિડેન્ડ સાથે વાતો કરતો હતો, અને અમારા 
નિદેઃશશ બાબત સહૈજ વાતચિત થઈ હતી. એક મિનિટ માટે પણુ એમ 
નધારતા, કે હું તમાસ માથે પડવા માગતો હતો, પણુ તેને એટલે અધો 
રસ પડથેઃ હેય એવું દેખાણું કે મે' તેતે, તમારા કિ'મતિ વખતમાંથી 
થોડોક મને આપવા પૂછવાનું કહયું.” 

“મને "ખબર્‌ નથી કે તે શું આપવા માગે છે, પણુ મેકની ખાતર 
વગેરે? એ પ્રેસિડેન્ટનાં કથનતા ભણુકારા મારા મનમાં વાગતા હેતા. 
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આ માણસને ચમકાવવાની લાલચને હુ' રેકી શકયો નહિ. ધારો 
કે તમે અને હું પ્રેસિડેન્ટટી ઓફિસમાં ચાલીએ, અને શોધી કાઢીએ કે 
એમને શામાં વધુ રસ પડ્યો હતો. પછી હ મારા અને તેના વિચારોને 
સરખાવીશ. અને ન્નેઇશે કે અમે તમારા માટે શું કરી શકશું. 

“એહ, તે જરા ગભરાઈ જતાં બોલ્યો. હમણા જ એ માથાકૂટ 
કૅર્વાની' જરૂર નથી. હું આ બધું વિગત ભરપૂર સાહિત્ય તમારી પાસે 
મૂકતા નઉં છું. અને થોડા દિવસ પછી આવીશ, ગંમે તેમ તમને એ 
બધી હછીકતો ઉપર વિચાર કરવા થોડા દિવસ ન્ેસે.* 

એમ કહીને તે ગયો. અને મે' તેનું છાપેલું સાહિત્ય કચરાની રોપ- 
લીમાં ફેક્યુ. સત્યને વળગી રહેવા ઉપર એક ભાષણ આપી મે' તેને એ 
સાહિત્ય પાછુ આપ્યું હોત, પણુ મને એટલે બધો તિરસ્કાર આવ્યો 
હતો કે કાંધકે દ્ેઝીને એ દૂર કરવાતો આનદ મારે જેતા હતો, અને 
તેતું' સાહિત્ય જ સરસ વસ્તુ હતી, જે કે'કવું મતે પાલવે. 

ઉપર લખ્યું તે, સત્યત વળગી રહેવાનું મૂલ્ય પુરવાર કરે છે. તમારે 
હમેશાં સામા માણુસની ગણુતરી કરવી જ જેઈ એ. દેખીતી રીતે આ 
સેલ્સમેને એમ ન કયું”. તેણૅ નને જરાક ભેજાં દોડાગ્યું હોત તો, તેને 
ખ્યાલ આવત કે પ્રેસિડેન્ટે ખરેખર મને મુલાકાત આપવાની બાબત કાંઈ” 
કહ્યું હોય તો સાવચેતીની ખાતર ખરેખરી હકીકતો મને કહે જ. 
ગ્રેસિડેન્ટા કાંઈ પણુ તપાસ કર્યા વગર વસ્તુને મજુર કરવાથી પોતાના 
ઉચ્ચ ૬૨૦૮ના પ્રામ કરી શરતા તથી. તેમજ જે સેલ્સમેન, ખરીદનારની 
શક્તિને બડાધથી 'ૃ બનાવટ મારફત જઈને અધુરી આંકે છે તે પણુ. 
સફળ થતો નથી. 

ખરીદનારના વિશ્વાસનો દુરૂપયોગ શા માટે? 
જ્યારે મ્રાહક, સેલ્સમેતને જે કહ્યું હોય તે સાંભળવા માટે પોતાની 
તત્પરતા બતાવે છે, ત્યારે એતો અથ એ થાય છે ક તેના વિશ્વાસ 
માટે પાસપોટ તેણે સેલ્સનનતે આપ્યો છે. તેથી શા માટે તે વિશ્ચાસતે 
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_ડુરૂપયોગ કરવે! ? ત્રાહકની સામે થવું એને અર્થ. તો એટલોર્ર્જ કકે ત્યાર 
પછી હ'મેશને માટે તેને સે્સમૅનનો વિરોધી બતાવવો, એ યાદ રાખતું 
ન્નેઈ એ કે ખરીદી ઘણી બજારોમાં થઈ શકે છે, અને કેટલાક સેલ્સમેતો 
ધીમે ધીમે ઘૂસવાને। પ્રયત્ન કરતા હેય છે, એટલે ગ્રાહક તેની પાસે મૃકાયલી 
લાધ્નિની સાથે કામ પાડતાં ગ'ભીરાદથી ગણુતરી કરે છે એટલે પરિણામ 
સાધારણુ રીતે એ આવે છે કે ત્રાહક હમેશાં સામે પક્ષે જ વિચારે છે. 

વેચાણુકળાનો તમારે! અભ્યાસ તમતે શ્રાહકને જે વતત ગમે છે, 
તે રીતે વર્તવાનું તમને શીખવશે. તેને કદી-અધુરો આંકતા ર્નાહે. સાધારણુ 
રીતે જે માણૂમ તેની ક'પતી માટે "ખરીદ કરતે! હોય છે, તે તેનું કામ 
મારી રીતે જાણગુતો હોય છે, એટલું જ નાહે પણુ જે સેલ્સમૅત તેને મળવા 
આવ્યો હેય તેના કરતાં તો વધારે સારું નનણુતો હેય છે. તેની કપની 
તેને ખરીદ કરવાની છૂટ આપે છે, તે તેનામાં પૂરતો વિશ્ચાસ હોવાને 


પાહર, નિ જ 


કારગે. તેથી સેલ્સમેનાએ તેને બતાવવાનો કે તેતી શક્તિને ઉતારી પાડ- 
વાનો પ્રયત્ન શા માટે કરવે! જેઈ એ ? મારી*ગણુતરીએ, જે મેલ્સમેત 
ધ'ધાદારી હેતતે વળગી રહે છે, તે સફળ થાય છે, એતો અથ એ 
થાય છે જ તે ગ્રાહકતા [1વશ્વાસતો દુર્પયોગ નથી કરતો. ર 

જે હ ખૂબ જ કાસમાં હોઉં, જેથી સેલ્સમેનને મુલાકાત ન આપી 
શકુ તેમ હોઉં, અતે એ પ્રમાણે કહું તો પછી મને મુલાકાતમાં સપ- 
ડાવવા માટે હિકમતોનેો વિચાર કરવાને બદલે રસ્તે પડવું એ જ વધુ સારું 
છે. કોઈ વેપારી બતાવશે, જે પોતાની સાથે હિકમત લગાડાય તે ધચ્ેછે ? 
કોઈને ન ગમે. સારા સેલ્સમૈતતી હુ ગ્રરાસા કરું છું, કારણ કે મારી 
જિ*દગીમાં હું કોઈ પણુ વસ્તુ વેચવા શક્તિમાન બન્યો નથી પણુ હું એક 
સારે મ્રાહક તો છું જ. (ડાલા સેલ્સમેને આ વિચારમાંથી ધશોરે લેવો 
ઘટે ફે પ્રાહ ખરીદેલ કાઈ હરિફ માલને તોર્ડી પાડવો! નહિ.) 

 * વિચારવા ચોગ્ય સુદ્દાએ* 

માલ વેચવા માટે તમને નોકરીએ ર્‌ાખ્યા છે, તેનું કારણુ એ છે કે 

તમે માણુસજનત છે।. નહિતર તમને નોકરીમાં રાખતાર કેટલોગથી કામ 


૧૬ફ૬ર/ર એ સૈકા તમાશ છે * 


ચલાવી લ એટલે યો ખનો. કામમાં લાગ્યા રહે. નિયમરૂપે, - 
' જેટ સેલ્સમેન માનુષી છે, તેને હું ટેકા આપું છું. મતે તેની ઢબ ગમે છે. 
હુ માનું છું કે દરેક ત્રાહકતે, જે સેલ્સમેન, એ કૃત્રિમ હોવાના કારણે 

વિશ્રાંતિ આપતો જણાય છે તે સેલ્સમેન, તેને ગમે છે. 


કોઈ પણુ મ્રાહકને કે મતે, તમારા માલ, તેની બનાવટ, પ્રતિહાસ, 
વહેચણી કે વપરાશને, કેઈ પણુ પ્રશ્ન પૃછવા ન દેતા કે જેનો તમે ઉત્તર 
ન-આપી શંકા. જે તમે ટાઈપિરાધ્ટેર વેચતા હે તો તમારી પોતાની 
ખઅતાવટ અને સાથે સાથે ખીજી બનાવટો બાબતમાં બધું જ જણી લે. 
ટાઈપરાઈટસને સમજે. ટારપિરાઈટેરના તન્જ્સ ખનો, "ખરીદનારાઓ 
થ્રૂણી વખત જિસ્તાસાથી ભરેલા હોય છે, અને જ્ને તેઓની ' જિસાસા 
સતોષાતી નથી તો તેએ રસ ગુમાવે છે. 


નને તમે કેફી વેચતા હો તો, જુદીજુદી તરેહતી કોફી કયાંથી 
આવે છે, તે અને તેને લગતા બધા જ મુદાઓની શેધ કરી લે. જે 
લાધતે કે નિદેષશનું તમે કામ કરતા હે! તેના સર્વદેશીય મ્રથ સમા બની 
“ઓ. કેઈ વસ્તુતી કિ'મત કે વપરાશ કરતાં તે વસ્તુ વિષે ”્નણુવા હુ 
વધુ ઈચ્છું છું. 
એક પેકીંગ ક'પનીના સેલ્સમેનની મુલાકાતને પરિણામે ડબબાઓમાં 
સચવાતાં ફળા અને એ ઉદ્યોગનાં સાન-એટલું કે પછી એમાં કાંઈ જ 
નાણુવાનું બાકી નથી રહેતું-નતી બાબતમાં વિહંગાવલોકન કરવું અને યાદ 
કરવું એ મારે માટે એક મોજ બની ગધ છે. વરસા પહેલાંની એ વાત 
છે, એ સેલ્સમેને, એલમત અને પેકીંગ ઉદ્યોગમાં વપરાતા અદર'ખાનેના 
માલની બાબતમાં મને સમજણુ પાડેલી. તે સેલ્સમેને મને ને શીખવ્યું, 
તેથી હુ વધુ સારો ખરીદનાર બન્યો છું. હુ, હમેશાં તેનો અને ખીજને * 
જે સેલ્સમેનાએ મને કિમતી ખબર આપ્યા છે તે બધાતો આભારી છું 
આગળ મે' જણાવ્યું છે તેમ ત્રાહક, સેલ્સમૅનો જણે છે તે કરતાં 
વધુ સારં સાન તેના ધ'ધા માટે ધરાવતો નથી એમ માનવુ' એ દિલગીર 


હ 


| અરીદતારની « ક ક ો ૧૬૭ 


: થવા નેવી ભૂલ છે. પણુ મારા કહેવાનો ઊંધો અથ* ન કરતા. ને તમે. 
 ગ્રાહકતે ગણુના યોગ્ય સચના આપી શક તો, તમે ન્નેશો કે તેની સરસ 
' કદર થઈ છે. "કેટલાયે સારા કહેગાતાં સેલ્સમેનાએ ખનાવટને લગતો ભેદ 
મતે બતાવવાને પ્રયતન કરેલ છે, પણુ વસ્તુને વિશદ કરવામાં ગોથું 
“ખાઈ ગયા હોય છે. કારણુ કે તેઓ સાંકેતિક ખોલી 1*લલી1ર્લ્ા 
ધ્લ15 વાપરતા હોય છે. જેમાં મને કશી જ સમજ પડતી હોતી 
નથી. નને તમે તમારો વિષય સંપૂણ સમજતા હે અને સાદી ભાષામાં 
સમજાવી શકે। તેમ હો તો ગમે તેવો ગુ'ચવણુભયેાય વિષય પણુ એક 
ધોબણુને સમજવી શાકશે।. જે તમે એવા શખ્દો વાપરે કે જે ગ્રાહક 
સમજ જ ન શકે તો તમે તેતે મૂર્ખ બતતેો હોવાનું અનુભવાવો છો. 
તમારું ટૅકનિકલ સાન ગ્રાહક ઉપર જરીએ અસર નહિ પાડવાનું; સિવાય 
% તમે દરેક વસ્તુ દિવસ જેવી ચે!ખ્ખી બતાવે. 
કાય દક્ષ અને 


મારી કયાં ભૂલ થાય છે એ મને બતાવતા નહિ. કેઈ ન્યાયસર મુદ્દો 
ઊભો કરો, અને મને બતાવે કે તમે કયાં સાચા છો. અગાઉ કબૂલ 
કયુ" છે તે પ્રમાણે મારામાં હરેક માણુસમાં હોય છે તેવી માનુષી નબ- 
ળાઈ રહેલી છે, એટલે હું જે કહું છું છે બાબતમાં હું જણુતો નથી 
એવું કે એ તરેહના શખ્દો મને ખુલ્લે ખુલ્લા કહેવામાં આવે તેની મને 
(અને કેઈ પણુ મ્રાહકને એવું સાંભળવા માટે) ચીડ ચડે છે. 

કોઈ પણુ મ્રાહકને એમ કહેવું “નાહિ, સાહેબ, તમે તદન ખોટા છે” 
એમાં કાયક્ષતા નથી. આવી પરિસ્થિતિમાં કામ લેવા માટે ધણા ય સરસ 
રસ્તા છે. જે તમે એમ કહો કે “તમારા દણિબિ'દુથી જેતાં, તે એ પ્રમાણે 
જણાય છે, પણુ અહીં કેટલાક આંકડાએ અને હજીકતો છે; જે તમને 
તદ્ન ખર્‌ા બનવામાં મદદ રૂપ થાય' તો મને જરા પણુ દુઃખ હે 
થવાનું. એમ સીધી રીતે, હું વધતે એઓછેઅરી, તમારા આભાર તળે 
મુકાઉ છું, કારણુ કે તમે મને સાચા રસ્તા ઉપર મૂકે છે, અને પીંછા 
જેવો હલકો બતાવી નીચે ઊતરવામાં મદદ કરે છો. 


૧૧૬૮ 5 પ ખોર નૈ ક પેસા તમારા છે 


કટલાક વખત પહેલાં, એક યુવાન “સેલ્સમેન સાથે હુ કોઈ નવી 
લાધ્નિની વિગતોમાં ઉતરતો હતો. લાધ્ને યોગ્ય હતી. પણુ કો!ઈ અનુભવીને 
તે લાધ્તિ બાબત તપાસ કરવા મોકલું નહિ ત્યાં સુધી તેતે અમારા ધધામાં 
ઉમેરવામાં મતે સહેજ શકા રહ્યા કરતી હતી. આ રીતે મે' મારા મનમાં 
નિથય કરી નાખ્યો હતો, ત્યાં જ મારે ફેન વાગ્યો, અને પાંચેક સેક- 
ડમાં તો હુ' એકદમ અગત વાતચીતમાં પડી ગયો. અચાનક ઝબકતાં 
મને થયું કે મારી ઓફ્મિમાં એક અનનણ્યો માણુસ હતો, પણુ ન્ન્યારે 
હુ' તેને આફ્ીસમાંથી થોડીક મિનિટો માટે બહાર જવાનુ કહેવા ક્ષો 
ત્યારે સને જણાયું કે એણે અગાઉથી મારી આ ઈચ્છાની અપેક્ષા રાખેલી 
હતી. મારી વાત પુરી થયા પછી મે' બારણે ન્નેયું તો સેલ્સમૅન રીસેષ્શન 
રૂમમાં સામયિક વાંચતો જણાયે. વીમ મિનિટ પછી તેણે મારી ઓફિસ 
છોડી ત્યારે તેના ખિમ્સામાં ઓર્ડર હતો. છેવટમાં તે મતે વેચી શકયો 
હોત, પણુ તેની કુતેહે વેચાણુને તાત્કાલિક ખતાવ્યું'. આવા જ સ'ને- 
ગોમાં તેણે કયું, તેમ તમે પણુ કરો એવી ચોકસાઈ રાખને. 

ફ્વેનના વિષયમાં વિચારીએ છીએ ત્યારે તમતે એવી જ એક ખીજી 
વાત કહેવી જેઈ એ કે તમે ગ્રાહકના તેના ફે।નના ઉપયોગ માટે જન 
માગશે! તો તેની સ'મતિ .તમને ન ચે મળે. આપણે આજકાલ ફે।નના વપ- 
રાશ માટે એટલું બધું એછું વિચારીએ છીએ કે, કોઈ પણુ સેલ્સમમેનને આ 
તરેહનતી માગણી માટે લગભગ માક્‌ કરવા જેવું છે. પણુ | એમ ન કરતા 
તમારા માટે કેટલીક મિનિટ માટે ફેતતે પકડી રાખવો જરરી થઈ પડે, 
તે દરમ્યાન ગ્રાહકને, “કેટલાયે કોલ લેતાં અટકાવે છે, હું ધારૂં છું કે 
આવી વિત'તિએ અઠવાડિયે એકાદ ડઝન મતે થવી હશે,-અતે એક પષ્યુ 
વખત હું એ માન્ય કરતો નથી. 

તમારી યાદદાસ્તને કેળવો 

આપણામાંતા સૌ યાદ રહેવાવાનુ, ઇચ્છીએ એટલા પૂરતાં અહ ભાવી 
છીએ. આપણે એમ ધારવું જોઇએ કે આપણાં સસગ માં આવતા 
દરેક મત ઉપર આપણું નામ કાતરાઈ જાય. આપણે સો “સારી 


“ખઅરીદતારની નજરે ર ૧૬% 


રીતે પ્રખ્યાત” હોવાનું ઈગ્છીએ છીએ.નામ અતે ચહેરા (મારા પણુ) યાદ 
રાખો, અતે તમને મારે કેલ છે કે તમે મને “મિસ્ટર”'થી નહિ ખોલાવો 
ત્તો, તમે મારી મ'જુરી વધુ મેળવી શકશે મારું એક નામ છે, અતે તેને 
ભાટે હું રારમાતો નથી. જ્યારે તમે મતે લખો! (કે કે!ઈ ગ્રાહકને)-ત્યારે મારા 
નામતી આગળ માર નામતા ડુંકા અક્ષરો મૂકવાનું જરા યાદ રા'મજ્ે. 


નિખાલસ ખને 

મતે અનુભવવા ઘો કે તમે નિખાલમ છો, એટલે કે તમારા એક 
એક શખ્દતી તમને કિ'મત છે, તમારા ૬૨95 નિવેદનનું' તમતે પૂરતું મૂલ્ય 
છે. * માલ તમે વેચતા હે તે પરોક્ષ કે અપરેક્ષ રીતે પડયે! રહેવાના હેય 
તો તેતે છોટી ૨1, એવા કેટલાયે નિર્દેશો છે જે સીધા અતે પખમલ્લા હોય છે. 
મતે બીલ મેક ગ્રેમર ગમે છેં, કારણુ કે તેતા ઉપર આધાર રાખી શકાય 
છે. જ્યારે તે ડિલિવરીનુ' વચન આપે છે કે તેણે કેઈ મુલાકાતનો સમય 
નકી કરેલો હેય છે, તો, એ ત્યાં હેય જ છે. માણુમનું વચન, પાસ 
કરેલા ચેક જેવું જ હોય તે મતે ગમે છે. એવું જ કોઇ પણુ ગ્રાહક 
દચિછિ છે. તદ્ન મામૂલી લાગતી વાતોમાં પણુ તમારા ઉપર આધાર રાખી 
શકાય એવું મતે લાગવા ઘો. ન્્યારે ત્રાહક અને સેલ્સમૈત વચ્ચેથી 
સરે ગ્મેક વખત દૂર કરવામાં આવે છે, ત્યારે કામક।-૮ વધુમાં વધુ 
ઝડપથી થઈ રકે છે. 


તમે ધારતા હો કે એક વેચાણુ પાછળ સ'ખ્યાબધ કારણો રહેલાં 
હોય છે. તમારી એ ધારણા ખોટી છે. વેચાણો એક જ વસ્તુને આધારે થતા 
હોય છે, અને તે વિશ્વાસ ઉપર્‌. ત્રાહકને તમારામાં, તમારી ૩'પનીમાં, 
તમારા નિદેશમાં વિશ્રામ હોવે! જેઈ ગએ, ન્યાં સુધી વિશ્વાસ ખેસતો નથી, 
ત્યાં સુધી ઓડર મળતો જ નથી. વિશ્વામ ઉત્પન્ન કરવા અને જમાવવા 
માટે જગતમાં સચ્ચાઈ જ મોટામાં મોરી વસ્તુ છે. 


સેલ્સમૈનના કહેવા પર આધાર રાખી શકાય એવી મ્રાહકને ખાતરી 
હેય, તેતો અથ સેલ્સમૈન માટે ઘણો છે. સેલ્સમેન કહે છે તે એકેએક 


રખ્દ લાભો છે, એ યુ જેટલું ફેયાધારણુ આપનાર છે ર ર રી 
 કિ'મતતા સુલતવી રાખેલ વધારાના ઈશારા કે સચનથી મે' ધણી યે વખત _ 
ઝડપથી ખરીદીઓ, કરેલ છે. પણુ મહિનાઓ પછી પણુ જ્યારે કિ'મ- * 
તમાં કાંઈ વધારો ન થયો હોય તો એ સેલ્સમેન માટે મે શું ધાય” 
હશે, એ તમે ધારી શક્રે છો? તમે એમ ધારે છો કે તેઓને મારી 
તરફ્થી સદભાવ મળતો હશે. જે મતે તેમતી સાથે ધધાદારી સ'બધે 
ચાલુ રાખવાની ફરજ પડી હશે, તો મે' કઠેયુ સોદાએ કરેલા હશે 
અને મારા હંમેશના રીવાજ કરતાં પણુ ધણા ઓછા આદરથી તેમની 
સાથે વત્યો હોઇશ. નિખાલસ બતે. પ્રાહકને બતાવવાને। પ્રયત્ન છોડી દો. 

4 આશાવારી બતે! 

હું ધણો જ આશાવાદી છું. મારું વશ્ષણુ સહાનુભૂતિભર્યા થવાનુ છે, 
તો પણુ છું કઠંણુ નસીબતા બનાવે! પર, સેલ્સમૈનોની નિષ્ફળતા પર આંસુ 
સારવાની નબળાઈ ને ધિક્કારૂં છું- 

સફળતાની વાતો કહે. આબાદીને પ્રસરાવે. સુખી છો એવી લાગણી 
અનુભવો એ પ્રેરણાજનક છે. તમારી દ્વરાઢી ઉંચી રાખો. પચાસ આનાને 
વિચાર કરવે સહેલો! છે તેટલે જ પાંચસો ૩.તે વિચાર કરવે। સહેલે। છે. 


જ્યારે કેઈ સેલ્સમેન મારી એક્સિમાં આવીને બડબડે છે કે “કરાઈ 
ખરીદતું નથી' ત્યારે હું અજ્નણુતાં જ મારી ન્નતને તગ કરું છું. તુરત જ 
મારા મગજમાં અમારી પોતાની વેચાણુ તાકાતને! વિચાર આવે છે. જને 
જાઈ ખરીદ્તું નથી' તો પછી ધધા સુધરે નહિ ત્યાં સુધી કાંઈ પણુ વધુ 
ખરીદવું એનો કાંઈ ઉપયોગ નથી. સેલ્સમૅન કોઈ પણુ ગ્રાહકને કહે કે 
“કાઈ ખરીદતું નથી ? એવા તેણું ઊભા કરેલા સ'“નનેગામાં થ્રાહકને 
વૈચવાની તે છમ આશા રાખી શકે ? 

બેદરકારીભર્યો પોષાક મને એમ વિચારતો કરે છે કે હું તમારા 
માટે શું ધારું છું તેતી તમને દરકાર નથી, ગદા નખો મને સ'દેહમાં 
નાખે છે કે તમારી ખોરાકની બતાવટો આરેગ્યકારી કારખાનામાં તેયાર 


દ અરીદતા રની નજરે ર ત ૧[૭૧. 
ન થતી હશે કે કેમ ? ન્યારે હું છૂટક વેચતા સ્ટોરોમાં વસ્તુએ ખરીદુ' હુ 
. «યારે ન્યાં કર્લાકા મતે ખુશ કરવાનો પ્રયત્ન કરતા હોય છે ત્યાં જ - 
. જઉં છું. હું તેની કદર કરું છું. તેમ જ તમે પણુ કરો છે. જ્યારે તમે * 
: મારી પાસે આવે ત્યારે ખુશ કરવાને! ગ્રેયત્ત કરો. સરસ રીતે પોષાક. . 
પહેરે-પણુ વધારે પડતો સરસ નહિ, જે આડ બરની હવા પ્રસરાવશે. 
અવાજને મનતોાર'જક બનાવે. રમૂજભરી રીતે વાતો કરતાં શીખો. તમારી. 
પાછળ એ નનતની અમર મૂકે કે “પેલા રહ એક સદ્ઝહસ્થ જે પ્રમાણિક 
ખુશ કરવાને આતુર, આધાર રાખી શકાય તેવા અતે સરસ સ્વભાવના છે.” 
મારા ડૅસ્કની આસપાસ નાની વાડ નેવું રાખ્યું છે. જેથી હસ્તધનૂત 
' જ એવું કાંઈ આપોઆપ ઊડી જાય. મતે આરોગ્યશાસ્ત્ર-ઊફલાંળલનું' 
ઘેલું છે એમ કહું તો ચાલે. એટલે કોઈ મારા ઉપર તેતો શ્વાસ છોડે 
એના મને વાંધો છે. કેઈઈપણુ મ્રાહકને એના ઉપર તમારો શ્વાસ છોડો 
એ ગમતું નથી, અથવા સેલ્સમેતો એટલા નજીક તેની પાસે એકઠા થાય. 
ક તેમનો શ્વાસ તેને લેવો પડે તે પણુ તેને દીક નથી લાગતું. 
મને એમ ન કહેતાં કે “બાજુમાં આવ્યો હતો એટલે થયું કે જરા 
મળતો જઉ” મારાં વખાણું કરો, અને મને એવું ધારવા દો કે તમે 
ચોજતાપૂવ"ક આવ્યા છો,-ખરેખર તો એ જ સાચુ છે. હું જનણું છું કૈ 
તમે, તમારા કામના વ'ખત દરમ્યાન હેતુ વગર અહીંતહીં રખડતા હોતાં. 
નથા. મત એમ ધારવા દ્દો ક તમે મારી પાસે આવ્યા છો, કાર્‌ણુ કે 
તમને ખરેખર એવું લાગે છે ક તમારી પાસે એવું છે ને ને બનેને ફાયદા- 
કારક થાય. એવી રીતે હું "ખરીદી શકું. “જરા મળતો જઉ એ વાતમાં 
સત્ય કૈ નિખાલસતા નથી. શરૂઆતથી જ હું શંકાશીલ બનુ છું. કારણુ કે 
પહેલી જ વસ્તુ મારી ઓફિસમાં દાખલ થતાં તમે, જૂડું' બોલવાનું કરેલ. 
છે, મુલાકાત દરમ્યાન (જે ડુંકી જ થવાની એ ચોકઝ્કમ છે) તમે જે 
કાંઈ કહેશો તેં હું માનું એવું બનવાનું નથી. 
 રીસાળ! મારા મિત્રો કે મારું કુટુંબ, હું જણું છું ત્યાં સુધી, મતે. 
વે ધારતા નથી. પણુ કેોઈપેણુ સેલ્સમેન ટેબલના કઠેરા ઉપર વાંકો 


બ્ર. ક ન પૈસા તમારા જે. 


વળે 'ે તેતી સે'પલખેમ-એ રાખમવા માટે "ખામ ટેબલ રાખ્યું છે ૭તાં- 
મારા ટેબલ ઉપર રાખે તેતો. મને વાંધો છે. ટેબલ પાસે દીવાલ ઉપર 
લખ્યું છે-આા ટેબલ પર્‌ તમારા નમુનાએ ખોલીને ખતાવો- 
એને મને વાંધો છે. ટેબલ પાસે આવનારા કેટલા યૅ મુલાકાતીઓને કાંઈ 
અર્થ જ નથી, મારા ટેબલ ઉપરના લીસોટા અને ખાંચાએ આ વાતની 
સાબિતી દશે. મારા ડૅસ્કતે પહોંચવા તેમને વળ દેવે પડે છેં, પણુ હુ 
તેમને એમાં મદદ કરું છું. તેઓને હમેશાં તે મળે છે જ. 

થોડા વખત પહેલા, અમારા ડાયરેકટર માટે પેન્સિલ અને પેડ સાથે 
રીપોર્ટ તૈયાર કરવામાં મે કેટલાક દિવસ, ગાળ્યા. ગમે તે રીતે તે પાનાંઓ 
સેશ્મમૅતની બેમમાં પેક થઈ ગયાં. તેને તે મળી પણુ આત્યાં અને એક 
અઠવાડિયા પછી ન્યારે મે' બીજે રીષાટ ધસડી કાઢયો અને ડાયરેકટરની 
વાર્ષિક મિટીંગ પણુ જે વરસ પૂરતી ભૂતકાળની વાન બતી ગઈ ત્યારે, એ 
ભાઇઈસાહેખબે પાસ્ટવી મને મોકલ્યા ! ! 


એકક ખીજી વાત. સેલ્સમેતોએ હું જણે રાક્ષસ હોઉ તેવી રીતે 
મારી પાસે શા માટે આવવું જેઈ એ? હું "ખરાબ દેખાવને નથી તેમ : 
કામદેવ જેવે પણુ નથી. હૈં કદી ધૂરકતો નથી 'ે દાંતિયા પણ્‌ કરતો 
નથી. પણુ તેઓ આવે છે, અને આવે છે વાત કરવા માટે, પણુ અડધા _ 
ખીતાં. ગભરાયેલા સૈદ્સમૅનના વાકયવિરોધ તો બહુ જ ખરાબ હરેય છે. 
હૈ એમ કહું છું કે વેચાણ એ ધધાદારી સોદો છે, એ કાંઈ અમિ 
એલવવાના ઉંબાડિયાની રમત નથી. તેમાંતા ધણાઓને, તેમના નિદેોને 
લાગે વળગે ત્યાં સુધી તેઓની પાઠળ મોટી ક પતી રહેલી છે, પણુ 
તેએના વર્તત્તથી તો એમ જ લાગે ક એ બધા કારે પાતેં મોરી શરત 
“લગાવતા હતા. 

સેલ્સમેનાને સાંભળવા માટે મને મોટો પગાર અને બોતસ આપ- 
વામાં આવે છે. મારા ટેબલ ઉપર ખરીદવા માટે જ હું કેટલાય કલાક 
એઠા હોઉ છું. કાઈ પણુ સેલ્સમૅતની સીધી રીતની અરજ સાંભળવા હુ 
નૈવાર છું. તમે જે ધ'ધાની વાતને જ વળગી રહેશે તો હું કાંઈ તમને 


"ક" 


કયારા 3 ર." 


જ. 


“ખરીદનારની નજરે ર ર  છ્ૃષ્ક્રૂ. 


'ભસીસ કે કરડીશ નહિ. તેમ જ હું કાંઈ કતી સ્વાગતસમાંતેિ પણુ 
નથી. ગરમ હવામાં હું કાચુ પાકું રાંધવા તથી માગતો. અને ભને તમારે 
%્રાઈની સાથે હસ્તધુનન જ કરવુ' હોય તો, તો ત્યાં જમી એક્સિબોય 


જે તેની સાથે ચકર્ડીભમ્મરડી ફરે અથવા લિક્ટમાં માણસ છે તેની 


સાથે હાથ મિલાવે. 
' માશા માટે અતે ખીન્ન અનેક ખરીદતારાએ માટે બોલતાં, છું ઇચ્છુ 
છું કે હું દરેક સેલ્સમૅનને ઠંસાવી શકું કે તે તેના કામને વળગી રહે અતે 
ગ્રાહકને પોતાને રમતનો અ'ત નણુવાતોા વિશ્રાસ આપે. જે સંલ્યમૅન મતે 
માલનું ભરતિયું વેચે છે અતે સરકસતા સ્ટ ટ કર્યા વગર ચાલ્યો! જય છે, તે. 
સેલ્સસેત પ્રત્યે હું "ખરેખર માયાળપણું અનુભવું છું. કેટલાક બિરાદરો 
મતે એવા પણુ :મળ્યા છે જે મને "ખરીદવા જ દે. મારે કેટલો ઓર્ડર.” 
આપવો એની મારા મતમાં ભાંજગડ કરતો હોઉ, ત્યાં જ એ ફરીથા 
મતે,વેચવાતે પ્રયત્ન શર કરે. 

મને એવા પણુ મિત્રો મળ્યા છે, જે હરિફ લાઈનને ઠોકરે ચડાવતા 
હોય છે-એ ભૂલી જઈને કે હું એ માલ હગલાબધ ખરીદતા હોઉ ખુ. 
એટલે એવી %# રીતે તે મતે મૂખ્મ ગધેડો પણુ કહેતા હોય છે કે 
બનાવતા હોય છે. 

જે મારે વેચાણુ માટેની ખરીદી છોડી દેવાની હોય તો હું અમૃક 
મુકરર વિચારથી મારા કામની રારૂઆત કરૂં કે હે દરેક ગ્રાહકને વ્યક્તિગત 
સેવા આપવા જઉ પ્કું અને બદલામાં તે મને ટેકા આપે છે - બાન 


શખ્ટ્રોમાં, અમારે બતેએ એક ખીશ્નના આભારી બતવું જેઈ એ. જે. 


તેને તેના ટેબલની આસપાસ નાર્ન! વાડ હેય તો તે એળગવાને પ્રયત્ન 
હં ન કરું, મારા સેપલો માટે બીજું ટેબલ વાપર્‌ં અને અને એ ન હે 


તો તેના ડેસ્ક ઉપર સેપલકેસ રાખવા માટે પરવાતગી માગ. તેના 


ચહેરા ઉપર્‌ શ્વાસ ન છોડવાની દરકાર રાખું અને મને ખૂબ જ ખાતરી - 
છે કે હું તેને જેર્થી ભેટી પડીને પેલા લાંબા વખતથી ગુમા ગયેલા . 
ભ્રાધ્વાઇ' તાટક તો ન જ ભજવું. 


૧૭૪/“રર શિ્સા તમારે 

આ નિયમોના મારાં પાલનતા બદલામાં હું તેતે મારી સાથે વર્તવા 
માટે એ'જ ગણુતાની આશા રાખું. મતે ખાતરી છે કે એ એમ જ કરે. 
ખરીદનાર તરીકે હું નનણું છું કે જે માણુસ ધધાની વાતને વળગી રહે 
છે, તેને મળતાં મતે આનદ થાય છે. કેઈઈ સેલ્સમેનતે મારી ઓફિસ 
પૂરતો તો કવિત્વતે પરવાનો હોતો નથી. મારા બારણા આગળની સાદડી 
ઉપર “ભલે પધાર્યા ' લખ્યું છે. હું તેના માલ ન ખરીદુ* તો પણુ થોડી 
4મેનિટો માટે મતે તેને માટે કચવાટ નથી થતો. એ તદત બનતવાન્નેગ 
છે કે હું તેમતો; પાછળથી ઉપમષોગ કરી શકુ. અને હું તેમ કરું જ એ 
વધુ બૃતવાજેગ છે જે તેએ, ન્યારે મારી ઓફિસમાં હોય ત્યારે એ 
રીતે વર્તન દાખવી તેમની કાંઈક શક્તિ અને સામાન્ય ખુદ્ધિ માટે મને 
વવિશ્ચાસ રાખવા આપે તો. 


મતે મળવા આવતાં બધા સેક્સમેનોમાં એક એવે છે, જે સ્મારક 
સમો આગળ પડતો છે. દરેક મહિનામાં ત્રીક્ન મંગળવારે તે મતે મળવા 
“આવે છે. આવતાં જ મને ડહે છે સા આજે તો ફક્કડ દેખાવ છે.” 
પછી મારી સન્મુખ ગયા મહિનાનો ટાઈપ કરેલો ઓડર મૂકે છે. ફક્કડ 
રૂપેરી પેન્સિલથી તે દરેક વિગતો ચીંધે છે, મારી જરૂરિયાત માટે પ્રશ્નો 
કરે છે, ઝડપથી એ યાદીમાં ન હેય તેવી એક કે બે લાઈનો માટે 
સૂચન કરે કે, અતે તે દરમ્યાન થે જે જે માની ઓર્ડર આપ્યો 
હોય છે, તે લખી લે છે અને મારે સહી કરવા માટે તૈયાર કરી દે છે. 


આ માણસની પાસે વેચાણ એ ધ'ધો છે. જે કે એની સાથે 
હું વરસો થયાં કામ પાડું છું, એટલે તેને ગમતી વાતો અને તેની નીતિ 
રીતિ નનણુવા માટે મને ધણી વખત જિત્તાસા પણુ થાય છે, ૭તાં મારી 
4જત્તાસાને તેની કાર્યપદ્દતિમાં દખલ કરવા દેવા નથી માગતો. 


ઉરત રવાનગી 


તમારું કામ પૂરું થાય પછી બીજ માણુસતે રાહ જેતા ન રાખો. 
 ચેગ્ય તરેહનું આગમન બતાવવું એ જેટલું જરૂરી છે, એટલું જ તમે 


ઓડર મેળત્ર્યા પછી તુરત જ રવાના થતું જરરી છે. આજે એવા 
સેકડો સેલ્સમેતો છે, જે કહી શકે કે, ઓડર્‌ મળી ગયા પછી ખરીદ- 
નારના ટબલ આસપાસ વધુ પડતા તેઓ ટીંગાઈ રહેવાને કારણે તેમણે 

“આઓડરેોા ગુમાવ્યા છે. 


કેટલીક વખત, મજખુત દલીલો અને સરસ તકને લઇ તે, સેલ્સમેન 
“ખરીદનાર પાસેથી ઓડડર મેળવે છે, અને ત્યાર પછી સેંપલેો અને 
ઓડર ખુકકેસમાં મૂજી, ત્યાં વખત ગુમાવે છે. પરિણામ શું આવે છે ? 
"ખરીદતાર ક્રીથી વિચારવાનું શરૂ કરે છે. સેલ્સમેનતી દલીલો અને તરં 
ભૂલાઈ ગયા હોય છે, એટલે કાં તો ઓર્ચર ર૬ થાય છે, કે કપાઈ ન્નય 
છે. આ ખરેખર ધણી વખત બતેલું છે. એથી સેલ્સમૅતની બાબતમાં 
તુરત રવાનગીતા ડહાપણ માટે પ્રશ્ન ઉઠાવવા જેવુ રહેતું તથી, "ખરીદનાર 
તરીકે હું તે "ખાતરીપૂર્વક કહી શકુ છું. 


ઓર્ડર મળ્યા પછી ખરીદ્તારને છોડીને તુરત ચાલ્યા જવાથી ખબીન્ને 
આવનાર તેતુ' ધ્યાન લાગી લે છે, અને ઓક»રને રદ કરવાનું કે કમતી 
કરવાનું જેખમ, જે ખરીદનારતી હાજરીમાં જ્યાં સુધી તમે હે ત્યાં 


જ 


સુધી હમેશાં શકય હેય છે તે દૂર થાય છે. 


ઉપર્‌ કહું તે પછી પણુ જે તમે, ખરીદતારાઓ અમસ્કારી હોય 
છે એમ માનવાનું વલણુ રાખો તો તમને માફ કરવામાં આવે. થોડાક 
અપવાદો બાદ કરતાં કહેવું જોઈ એ કે તેઆ એવા નથી. સેલ્સમેનો 
પાસે જે તેએ કાંઈકે માગતા હેય તો એટલું જ કે તેએ પધધાદારી 
અને અને એ કાંઈ અધર્‌ નથી. ખાસ કરીને તો એ માણુસો માટે કે 
જે વેચાણુકળાનો બરાબર અભ્યાસ ફરે 


2 દુર 


જટ 
ડુ 
ક 


એ હક્ઠીકત છે કે ગ્રાહકને જે વાતની વધુમાં વધુ જરૂર . 
પડતી હોય તો એ વાત છે કૈ, ખરીદીને ટાળવાને પ્રયત્ન 
કરવે।. એટલે સેલ્સર્મેનાએ પણુ સાધારણુ કરતાં વધુ હોશિયારી. 
એએ વખતના "વ્યવહારમાં ખરચવી પડે છે. 
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*"મ॥ફ્ેકામાંથી મિત્રરાજ્યોએ જમનોને નસાડયા તે વ્યૂહરચનાથી જ. 
હતરેો વેચાણો દર વરસે ધણાં જ વિપારેત સ'જેગામાં થતાં હોય છે, 
ઝરણુ કે “તિરાશા' શખ્દ્ની જગ્માએ સેલ્સમેનોએ પોતાના શખ્દકે।ષમાં 
બ્યૂહર્ચના શખ્દ મૂકયો હોય છે. અલબત્ત, એવાય સેલ્સમેનો, "ખાસ કરીને 
ઉગતા પડયા છે જે પ્રોસ્પેકટે કહેલ “ ના ' છેવટનો શખ્દ ગણી લે છે, 
અથવા ને માણુસને એ વેચવાને પ્રયત્ન કરતા હોય છે તેણે નકારાત્મક 
જવાબ આપ્યા પછી અડધા જગરે કામ કરે છે. કેળવાયેલા અને અનુ- 
ભવી સેલ્સમૅનો માટે “ના' નો કાંઈ અર્થ જ નથી, એ ઉત્તરની આશા 
તો એમણે રાખેલી જ હોય છે. એટલે નિષેધાત્મક વલણુની સરિતા પાર 
કરવા માટે, એને કૂદી જવાના ખડક તરીકે તેનો ઉપષોગ કરે છે. 

વૈચાણુકળાના અભ્યાસીઓ માટે, ખાસ કરીને જગતના સવ' 
ધધાઓમાં જે સૌથી મેટા છે, તેતે અપનાવવાનો નિશ્રય કરી બેકેલાએ 
અને જેને આ ધ'ધાતે કાંધક અનુભવ છે, એવાખોા માટે એવા કેટલાયે 
પ્રશ્નો છે, જે તેમને ગૂ'ચવી મૂકે. એ પ્રશ્નોમાંના એક ખૂબ જ મૂઝવતો 
પ્રશ્ન અહીં છણીરું: 

“ જ્યારે પ્રોસ્પેકટ ના. પાડે ત્યારે ફેવી રીતે જણુવું કે એ ખરા 
અથમાં ના નથી કહેતો ?' ધણી વ'ખખત જ્યારે કાઈ માણુસ એમ ડહે 
છે કે “તે ખરીદવા ઈચ્છતો નથી? ત્યારે એ સત્ય હેય છે, પણુ 
જાઈક જ વખત એ' વાત પકફી રાખતો હોય છે. સાધરણુ રીતે 
આપણે માની લઈએ ઝે જે તે ખરીદવા માટે તૈયાર હોતો નથી તો 

૧ર ' 
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એ "ખરીદવાનો જ નહિ. સિવાય કે સેલ્સમેન કુનેહપૂવ"ક પ્રોસપેકટના મનમાં 
પૂરતી ઈચ્છા પેદા કરે જેથી “ખરીદવા નથી માગતો એ શખ્રો દૂર ચાય. - 


આજે હૈયાતીમાં છે એવી મોટા ભાગની જિ'દગીના વિમાની પોલીસીઓ 
લ'ખખાઈ જ નહોત, જે કદી શક્તિ અને શ્રહ્ધાભર્યા મતુષ્યોએ ધ'ધાદારી 
વેચાણુકળાના જીમિયાથી એ પાણીતે મધના રૂપમાં ફેરવ્યું નહોત તો. 


થોડા જ વખત પર પ્રસિદ્ધ થયેલા પાંચેક જિ'દગીતા વીમા ૩'પનીના 
રિપાટ'માંથી માલુમ પડયું છે કે દરેક કંપનીએ એક એક કરોડ રૂ. નું 
જિ'દગીના વિમાનું નવું કામ ગયા વરસમાં મેળન્યું એટલે જુમલે પાંચ 
કરોડ રૂ. નું નવું કાસ. નવા કામના આ જખ્બર જથ્થો, વીમાના 
 સેલ્સમેનાએ એવા માણસોને વેચેલો કે જે “ખરીદવા માટે તયાર ન 
હતા. પાંચ કરોડ ર્‌ા. નું કામકાજ એ આ કપનીઓનું દરેક વરસનું 
સરાસરી કામ હોય છે, અને ઉપર કહ્યું તેમ એ કામ એવાએ પાસેથી 
મેળન્યુ' હોય છે જે, પહેલી વખતે તેમતે મળવા જતાં, ચોક્કસ નકારા- 
ત્મ વલણુ ધરાવતા હોય છે. આ તમે સહેલાધ્થી સા્તિ કરી શકર. 
તમને ઠીક પડે તેવા દસ માણસને તમે બોલાવે, અથવા કોઈ પણુ 
ગમે તે દસ માણસ લ્યો, અને તેને પુછો કે તેઓ વીમો ઉતરાવવા 
માગે છે ? તમારા મનમાં એનો ઉત્તર અમાઉથી ઊગી જ નીકળ્યો ઉશેઃ 
“એક પણુ ખરીદવા તેયાર નથી. 


તમે કઈ લાધ્તિ વેચે! છો કે વેચવા માગો છો એ મહત્વતું નથી. 
પણુ એ છષીક્તમાં કાંઈ નક્કર વિચારનું પ્રંતિબિ'બ રહેલું છે કૈ લગભગ 
પાંચ કરોડ ર્‌ા.નો વીમો દરેક વરસે એવા માણુસો પાસેથી લખાય છે, 
જે પહેલી વખત સૅલ્સમૈતના આગળથી જ “ના” કહેતા હોય છે. 


પહેલેથી આ વાત તમને ચોખખી ન લાગે, પણુ ન્યારે કેઈ પ્રેસ્પેકટ * 
તમને કહે કે “ખરીદવા તૈયાર નથી.” તો ખરેખર “તમારે શુક્રિયા ગણુવુ' 
જેઈ એ. કારણકે જ્યારે કેઈ માણુસ ખરીદી કરવા તૈયાર હોય છે ત્યારે 
ખે “ખરીદથે જ જય છે. એટલે તમે જ્યારે તેની પાસે પહોંચો છે ત્યારે 
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તેણે એટલી બધી ખરીદી કરી લીધી હોય છે કે તમારા માટે “ખૂબ જ 
મોકુ” થયું હોય છે. એતે કાંઈ જરૂરિયાત રહેતી નથી ! આન'દો કકે 
તે ખરીદવા તૈયાર નથી. તમારા માટે મુશ્કેલીથી અદર જવા માટે પકડ- 
વાતો એ છેડો છે-તે “ખરીદવા તૈયાર થાય તે માટે જેરથી છણુવાનોા 
પ્રયત્ત ફરો. હવે તમે સમજ્ને છે કે શા માટે અનુભવી સેલ્સમેન પ્રોસ્પેકટની 
“તા' ને ગણુકારતા નથી ? જે તમે “ખરીદવા માટે તૈયાર નથીઃ એમ 
કહેનાર માણુસને વેચાણુ કરવામાં સફળ ન થાઓ તો માની લ્યો કૈ 
તમે તમારા વેચાણના ધ'ધામાં એટલા નીચે પડી ગયા છો. દરેક વ'ખતે 
આ તમારી નત પ્રત્યે કબુલ કરે. બ્યૂહરચના એવી વસ્તુ છે, જેને 
સેલ્સમેન અનેક તકોમાં ઉપયોગ કરી શકે છે. સફળતાનો આધાર વધતે 
અશે વ્યૂહરચનાની તમારી કુશળતા ઉપર છે. દિવસના કામકાજના 
કરાઈ પણુ વખતે કોઈ એવી પરિસ્થિતિતો સામનો કરવાનું આવી પડે 
જે કોશલ્ય ભરપુર સરદારી માગી લે છે. 


રીરા. વા. 


ને તે લેયાર નથી હોતો, તો વેચાણુ ગુમાવાય છે અને વખત 
નકામો! જય છે. પુસ્તકો, અને વીમા જેવા કેટલાય નિદેશેના વેચાણુમાં, 
દસમાંથી સાત વખત અપવાદ રૂપ વ્યૂહરચતા “કે સરદારીની જરૂર પડે 
છે. “કોશલ્ય કે વ્યુહ રચના એ શખ્દથી ભડકતા નહિ. વેચાણુકળાના 
મૂળભૂત સિદ્ધાંતોનું ત્તાન,-% આ ધધામાં, સફળતાનો પાયો છે-શાંત 
મગજ અને ખરીદ્નારતી જરૂરિયાતોની સમજણુ, કેટલીયે દેખીતી રીતે 
મુશ્કેલ પરિસ્થિતિ પાર કરવામાં તમને શક્તિમાન બતાવશે. 


“રસ નથી?” 


જે તમે વેઃ્રાણુ કરવાનું શર્‌ ફ્યુ” હશે તો અઠવાડિયામાં બહે 
દરરોજ તમને એવા કેટલાયે મ્રાહકાનો ભેટો થઈ જતો હરે કે જે કહેતા 
હંશે “એમાં અમને રસ નથી' કેટલાક પ્રોસ્પેકટ નમ્રતાથી કહેતા હશે, 
બીજાએ બરાડીને કે ભસતા હેય તેવી રીતે કહેશે, રાડિયા માણુસ ખાસ 
અચાવને "ખાતર કકોરે અવાજ કાઢતો હોય છે. તે તમતે ખીવડાવવાનો 


૧૮૪ ૨ સૈ તમાર જ 
. ગ્રષતન કરે છે. હમારે એમ કહેછે. ક તેતે ર્સ નથી, તયારે તે પોતાની * 
જાતને ખૂલ્લી મુકી ર છે.” 
તમારે પક્ષે તેને વિનયથી પછ્વું તમે જ્યાંસુધી મારા નિરદે શની 
સપૃણું વિગતો ન આપવા દ્યે, ત્યાં સુધી એમ કેમ કહી શકર કે 
તમતે એમાં રસ નથી?” એ સરસ સરદારી છે. દ્ોેઈ અપવાદ રૂપ 
ગમાર જ આ તરેહના હાજર જવાબથી નાખૂશ થરો. તમે તેની પાસે 
સરખી રીતે ઝુંકો, છઢકવાની બારી ન રહેવા ધો, અતે પછી તેને માટે 
“અહુ કામમાં છું? એમ કહેવાનો એક જ રસ્તો રહે છે. આવા દાખલામાં 
પછીના "કોઈ પણુ દિવસની મુલાફાતનો સમય (૨00બંઘલ) નડી 
કરી લ્યો. ધણી વષમત આમ પછીની મુલાકાતની માગણી પ્રોસ્પેકટને લાંખી 
ધાંધલ વગર વસ્તુમાં નજર નાખવાની ફેરજ પાડવાનું સાધન બતે છે. 
જ્યારે કોઈ પ્રોસ્પેકટને મતની અર્થિરતા હેય છે, તો તે ગમે 
સ'તાડવાતે પ્રયત્ન કરતો નથી. અને ચોખ્ખુ કહે છે કે તે કાંઈ પણુ 
માલ ખરીદવા માગતો નથી. ત્યારે, તેની એ અસ્થિરતા દૂર કરવા માટે 
તેતે એ. સાંભળતો કરવા અતે "ખરીદી કરાતવા માટે, ધણી જ ચચળતાની 
જરૂર પડૅ છે. અને તે થઈ શકે છે. અહીં તેના એક દાખલો છે. 
“રેક સેલ્સમેત અહી' એજ વાત લધ ને આવે છે, તેની લાધને 
ફુડ અસમાન અને બનરમાં સોથી સરસ છે. હું માનતો નથી કે 
તમારી લાઈન આ છાજલી પર્‌ પડેલી બીજી લાધ્તાોથી જરાયે વધુ 
સારી હોય, મારી પાસે પૂરતો ₹જથથેો છે, એટ્લે તમારી સાથે વાત 
કરવા નથી માગતો. એક મિન્નછ ગ્રાહકે ખોરાકની ખાસ વસ્તુનું કામ * 


કરતા સેલ્સમેવૃને કશુ. 

ઉપ કહ્યું તેવું નિવેદન સાંભળ્યા પછી પૃ'૭ડી ઉંચી કરીને નાસી 
જવું, અને એ વેપારીને તેના (મિન્નજમાં મહાલવા દેવો એ લગભગ 
મતૃષ્ય સ્વભાવ છે, પણુ ખરેખરો સેલ્સમેન પાછી પાની કરતો નથી. 
એમતે હરાવી શકાય પણુ પાછી પાની ન કરાવી શકાય. આ બાબતમાં 


અહીના સેલ્સમેન ખરેખરો સરદાર હતે. 


. ચૈધાવુમા રાની જરૃશિયાત ી ૧૯૧ * 


“એ રીતે માણુસને બોલતો ' સાંભળવાનું મને ગમે છે, મિ. પડિત 
એકખીક્ન વગર, આપણામાંથી કોઈ ધધો [કરી શકે જ નહિ. પણુ જે 
' વૈષારી પોતે શું ધારે છે, એ સીધી રીતે કહે નહિ એવાથી પ્રભુ બચાવે. 
ન ન %ેટલાયે ટકા વધુ મિત્રતાભયુ અનુભવે છે એવુ' તમને નથી લાગતું ?) 


૫ “જટલેક દરજ્જે, જે કે મિ. પડિત, મે લાધનિમાં જે નામના 

કાઢી છે, તેને માટે મને મગરૂરી છે. અને જરા ખેલક્લીતી રીતે, મને 
મારો મુદ્દો સાખીત કરવા દેવાનું તમારી પાસે માગુ છું. દાખલા તરીકે, 
તમને અમાંરી નજીકના હરીફ કરતાં અગિયાર વરમને। ,વધુ અનુભવ છે. 
એ વધારાના વરસો અમારા માલની જાત સુધારવામાં વપરાયા છે. એ 
હું તમને કેટલીય રીતે પુરવાર કરી બતાવી રાકું. દાખલા તરીકે, બ૪નર- 
માંતી ખીજી કઈ લાધતિતે આ લાભ છે ? (અહીં સમજણુ પાડવી). અને 
આ લક્ટણુ ? (સમજણુ પાડવી) જે કે અમારા હરીફરી જથ્થાબંધ અને 
છૂટક બતે વેચનારને એક જ ભાવે આપે છે. છતાં, તમે અમારી લાઈને 
હાથ ધરશે તો તમતે વધુ નકો શ્રરો-કા, ગણી «શકાય તેવો! વધારે 
નટ્ટે-કારણુ કે એને માટે મોટી માંગ છે. માલખાનારા તરીકે અમે બાંધેલી 
અમારી *આબરૂને જવા દઈએ, તોયે અમારી લાઈનને દેશવ્યાપી 
જાહેરાતથી તેની માંગને ચાલુ ઉત્તેન્યા કરીએ છીએ (રાષ્ટ્રીય પ્રકાશનોમાં 
છપાતી જહેરાતના કટીંગ્ઝ ખતાવવા.) 4 


“ હું તમને "ખાતરી આપી શકુ મિ. પંડિત, આ ખુલાસો તમારી 
પાસે કહી શકયો એ મારે માટે આન'દતી વાત છે. જે તમે ધારતા હો 
' સેલ્સમેત તમને બતાવે છે, તો, તેના દભની વાત જવા દઇ એ, તોયે * 
એ કંગાળ વસ્તુ કે. તમારા વલણુ માટે હું તમને વખાણું છું, પણુ હવે 
“ન્યારે તમારી પાસે હ૪ીકતો પડી છે. અમારી લાધનિ બાબતતી સાબિત 
કરેલી હકીકતો-ત્યારે તમે સ'પૂર્ણ વિશ્વાસથી. ઓડર આપવા શક્તિ- 
માન બતશે।. 4 

ઉપર કલા દાખલામાં સેલ્સમૈનને તેતો મિજ્નજ ગુમાવવાનું અથવા 
 સએ્નાહે તો, તુરત જ પાછા વળી જવાનું કેટલું સહેલું બનત, તે તમે 


૧૮૨ ર ક ન ર સસ તમારા છે 
તુરત જ જેઈ શકો છો. તમે જ્યારે કોઈ માણુસતે એના જ હથિયારથી . 
લગાવો છે, ત્યારે તે આશ્ચર્યમાં પર્ડી જવાનો જ. જે તે એક મિનિટ 
માટે પણુ આશ્ચય* પામે છે, તો પછી એ મિનિટ પુરતું તો તેતું માત- 
સિક વલણુ બદલાઈ જાય છે-અને એનો અથ તમારી સફળતા. 


એક મિનિટ માટે આપણે ધારીએ કે તમે કોઈ અન્નણ્યા પાસે 
જઈને તેને કહા કે તમે તેને ક'જુસ, પામર અને સાધારણુ રીતે 
અઠડીક ધારો છો. પરિણામે ખીજી જ મિનિટે તમે ઠૉંસાબાજીની અપેક્ષા 
રાખો. જે, તે અન્નણ્યો એમ કહે, “બિરાદર, તમે તદ્‌ન સાચા છો.” 
તો તમે કેવું ભોઠામણુ અતુભવવાના ? 


* તમે અમારા ઉપર્‌ હુકમ બજાવતા હો તેવું મતે લાગે છે' એક 
વૈપારીએ સેલ્સમૅનને કહ્યું. 


₹ જ્યાંસુધી અમારી લાધનેની મેં પૂરી તપાસ નહોતી કરી ત્યાંસુધી 
મને પણુ એવું લાગતું હતું. પછી મે અનિલ કપની છોડી, કારણુ કે મે' 
જેયું કે અત્યારતી ક'પનીની સરસાઈ પાસે મારાથી કામ ર્નાહે થઈ શકે 
એઢ્લે હું જે કાંઈ કહું છું. તેતી પાછળ સહરતાનું જેમ રહ્યું છે 
એટલે તમતે હુ' હુકમ કરું છું. એમ લાગતું હોય એ બતવા જ્નેગ છે. 


રૃખાવનો ઉપયોગ ડર્વે! 


કેટલીક વખત સેલ્સમેનને નિદેશતી મુખ્ય મૃદ્દાએની સ'પૂર્ણું-. 
સમજ્વટ માટે દેખાવ કરવાની પહ્દતિના આશરે લેવો પડે છે. આને 
અલબત્ત, “પેલા | સરકસ સ્ટ'ટની સાથે કાંઈ લાગતુંવળગતું નથી, પણુ 
પ્રયોગસિદ્ધિ પૂરતું એ જરૂરી] છે, કારણુકે નિદેશની જરૂરિયાતને જેમભરી 
ર પ્રોસ્પેકટને તાદ્શ કરવા માટે એની ગણુતરી કરવાની છે. આ તરેહતે 
એક દાખલો ધણી જ સરસ રીતે આ વસ્તુને બતાવે છે, જેમાં કેળવણી 
વિષયક પુસ્તકોની કંપનીના એક સેલ્સમેનનુ' ગભરાઈ જવાય એટલે હદે 
વેચાણુ ઉતરી જતાં તેણું આ પહદ્દૈતિ અખત્યાર કરેલી. 


વચાયુસાં વ્યુહર્ચનાની જરૂરિયાત ક ૧૮૪ : 


કાઈ પ્રોર્પેકટની સાથે એકાદ કલાકને ઉત્તમ વખત ખર્ચ્યા પછી 
જ્યારે તે ઉપસહાર કરતો ત્યારે તેને જે ઉત્તેજન મળતું તે આ છતું: 
“હું આ વાત ઉપર વિચાર કરીશ અને આવતે અઠવાડિયે તમને જણાવીશ” 
આ ઉત્તર મળ્યા પછી સેલ્સમૈનને તેની નવી પદ્ધતિ અખત્યાર કરવા 
માટે એ જ તક હતી. 

“મિ. શાહ' પેલા સેલ્સમૅને કહ્યું “જો તમારા શેઠ તમતે એમ 
પૂછે કૈ તમારે પગાર વધારો નઈ એ છે ? તો તમે વિચાર* કરવા માટે 
વખત માગશે ? (જવાબ નથી મલતેો). આ પુસ્તકો તમારે પગાર 
વધારરી, કારણુકે તે તમારા જાનમાં વધારો કરશે. અને જે વધારા 
માટે તમારા શેઠં તમને વધારે પગાર આપવા ખુશ છે. તમે એટલું તો 
કખુલ કયુ” છે, અને મે પુરવાર કયુ” છે, કે આ પુસ્તકોએ સેકડે 
માણુસના પગાર વધાર્યા છે.” 

એક પળ સેલ્સમેન થેભ્યો, પણુ પ્રેસ્પેક્ટ ઉપરથી પોતાની આંખ 
ઊઠાન્યા વગર તેણે પાંચ રૂ।ા. ની એક નોટ તેના જાજીટતા ખિસ્સામાંથા 
ખેચી કાઢી અને તેને બને હાથે તેની સામે ધરી રાખીને પ્રોસ્પેકટના 
નાકની સામે-તેણે જાણી ન્નેઈને ફાડીને ચાર ટુકડા કર્યા. જાણે 
કે એ ડુક્ડાને ફેકી દેતો હોય તેમ (જે તેણે ગોમા વાળીને એક હાથ- 
માંથી ખીન્ન હાથમાં જ જવા દીધા. તેણે આશ્ચરય*ચકિત પ્રોસ્પેકટની 
સામે આરોપ એહાડતી રીતે આંગળી ચીંધીને કહ્યું “જેના ઉપર તસે 
વિચાર કરે છે! તે દરેક દિવસે તમે ઓછામાં ઓછા પાંચ રૂપિયાને 
નાશ કરો છો, જે પૈસા તમને મળી શકે, પણુ મળતા નથી, કારણકે 
તમે પાંચ ર્‌।. હમેશના વધુ મેળવી શકે।, તે પહેલાં આ પુસ્તકો આપે 
છે તે ત્તાન તમારે મેળવવાનું છૅ. કામે લાગો બિરાદર ! આ ઓર્ચરતે 
ઉપર્‌ સહી કરે અને જે ગાખદું તમતે મહિને દહાડે દોલસો રૂ. ની 
ખોટ આપે છે, તેને ડૂચો મારી દો. 

આ સેલ્સમેતે તેતા પ્રોસ્પેકટને સહી કરવાની અણી ઉપર ખેંચી 
લાવવા માટે દેખપાવનો આશરે લીધે. પણુ ક્રેણુ કહેશે કે એ સરસ 


વ્યૂહ ન હતો ? હઝીકત એ છે કે એ પાંચ રા.તી નેોટનાં ' એણે કેટલીયે 
વખત ટુકડા કરી નાખ્યા હતા. એ વાત જેએ તેને એ રીતે ' નોટ 
 ફાડતા જતાં તેમતે અજાણ્યું જ હતું. જે વસ્તુ એમને ખરેખર અસર 
રી જતી, તે તો તે ક્રિયા હતી. એનું તામ સતેોર્વૈજ્ઞાનિક-યુક્તિ, 
પ્રોસ્પેકટના મનમાં તે દિલગીરીની લાગણી પેદા કરે છે,-જે લાગણી » 
દરેક મતુષ્ય કઈ કિ'મતી વસ્તુના નાશતે જતાં અનુભવે છે. આ પ્રસ” 
ગમાં પણુ, નોટના ટુકડા કરવા, એ, પ્રેસ્પેકટને એ પુસ્તકે।માંથી મળતા 
 સ્ાનથી, પોતાની જતને સ'પૂણું સજ્જ જ કરવાને કારણે, થતા નુક- 
શાનનો અસરકારક યાદ દેવડાવતું હતું. ક 


ઉત્તમાત્તસ કહી શકાય તેવી વ્યહુર્ચના 
પ્રસ'ગને અનુરૂપ વ્યૂહરચના ગોઠવવામાં કેટલાક સેલ્સમૈનો અજેડ હોય 
જી, એમની ખુદ્ધિને ધણી વખત ઇશારાની જર્‌ર હોય છે, સ્હેજ જ સૂચન 
મળી જતાં તેઓ વું અજબ કામ કરે છે, એને અમેરિકામાં બનેલો 
એક દાખલે અહીં ઉતારવાથી ઉત્તમોત્તમ વ્યૃહરચનાને। ખ્યાલ આવી શકશે. 
એફ્િસ સ્પેશ્યાલીટીનું' કામ કરતા, એક સેદ્સમેતને એક મોટી ક'પ- 
નીતા ગ્રેસિડેન્ટતે મળવા માટે ધણા પ્રયત્ન કરવા પડયા, પણુ નિષ્કેળ- 
તે નિયમિત રીતે એફ્સિ જતો, પણુ દરવાજે ઉભા રહેતા છોકરાને 
વટાવીને અદર જઈ શકતો જ નહિ. એમ છતાં, પેલા છોકરાની સાથે 
તેને ઠીકડીક એળખાણુ થઈ ગયેલી અને ડાલ્રા સેલ્સમેન તરીક તેણે 
આ ઓળખાણ ને કેળવી. એક મુલાકાત વખતે તેણે પેલા છોકરાને કેટ- 
લીક ડીકટાફે।ન રેકર્ડઝ સાવચેતીથી પેક કરતા જન્ેયે!. 
“આ શું છે?” તેણે પૃષ્યું. 
“આ? આ બોસની માતે મોકલાય છે. મા આંધળા છે, એટ્લે 
એસ તેને માટે રકડઝ ઉતારે છે, જેથી તેમતા "ખાનગી કામતી ન્નણુ 
બીન્નને થતી નથી. પછી તેતા ઉતર રપે, મા પણુ એવી જ રીતે. 
રેકર્ડ ઉતારીને મોકલે છે. * 
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. , “ધણું કરીને જે ઉતાવળથી સેલ્સમેને એક્રિસ છેડી, તેથી પેલા 
' એ ફ્િસબાયતે પણુ આશ્રય થયું-પખણુ સેલ્સમૅનતે એક સરસ 
થિચાર આવી ગચો હતો. કલ્પના આવે છે તમને એ વિચારની ? 
તમારી ન્નતે ધારી જીએ, ખીજી સવારે પેલી ક'પનીના પ્રેસિડેન્ટના 
ટેબલ ઉપર એક ડીકટાફ્ીન રેકડ' પડી હતી. તેની મા તરફથી મોકલાયેલી 
શ્કડ'તે બદલે એ ખીજ હતી એનું કાંઈ ધારવાનું પ્રયોજન ન હોવાને કારણે, 
તેણું તે મશીત પર મૂછી. અતે સાંભળવા માંડયું. તેણે પેલા સેલ્સમૈતની 
સ્પેશ્યાલીટીના સબધમાં ઝડપી પક્ટેતિના સૈલ્સ-લેચાણ કંથનને 
સાંભઈઇયુ' તેનો એકેએક શખ્દ તેણે સાંભળ્યો, સેલ્સમૈનના નામ અને 
એક્સ સરનામા શીખે ખૂબ જ કામમાં રહેવા છતાં. પ્રેસિડેન્ટમાં રમુજ 
અુદ્ધિની અને વેચાણુતી સરસ યુક્તિઓની કદરદાની હતી. એટલે ખીજે 
દિવસે સેશ્સમૈને, તેના ટેબલ પર એક રેકડ તેની રાહ જ્નેતી જેઈ, તેના 
મશીત ઉપર મુકતાં તેણે નીચે પ્રમાણે સાંભળ્યું: 


“ને તમારો નિદે*શ તમારા જેટલે જ સરસ હોય, તો ભલે અહીં 
રજુ કરો. અને આ રેકડતો તમારા કાર્ડ તરીકે ઉપયોગ કરને.” 

આપણે ત્યાં આ તરેહના વિચારતો અમલ કરી શકાય તેવી 
શકયતા જ નથી. પણુ વેચાણમાં વ્યૂહરચનાનતો આથી સરસ દાખલો 
ભાગ્યે જ આપી શકાય, 


ખીજ પાસે ધકેલી દવાની ર્મત?તા સામતો કેમ કરરે? 


 તમતે વખતોવખત જણાઈ આવશે “ક ધધાદારીઓનો એક મોટા 
વગ' છે જે પેલી “બીશ્ન પાસે ધકેલી દૈવાની' રમત રમતો હોય છે, અને 
તમારે એમની રમતને ધૂળમાં મેળવવા માટે ખખાસ કૌશલ્ય વાપરવું પડતું 
 ફેય છે. ધણું કરીને સેલ્સમૅતને કોઈ ચીડ ચડે એવી વાત સાથે અથડા- 
મણુ થતી હોય છે, તો તે, એ છે કે, પ્રેસ્પેકટ ધણી વખત સુલાકાત 
આપવાના અખાડા કરે અથવા મુલાકાત આપે તો કોઇ પણુ નિણુ'ય 
કરવાની તસ્દીધી બચવા, સેલ્સમૈનને નાના માણુસ-હાથ નીચેના માણુસ- 
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પાસે ધકેલી દ સોમાંથી તાર ટકા પેલા નાના માણુસને કોઈ તરેહની 
સત્તા જ હોતી નથી. એ ખરીદી શકતો નથી કે ઉત્તેજન આપી શકતો” 
' નથી, અને વિના કારણુ સેલ્સમેનનો વખત બગાડે છે. આવી જવાબદાર 
વ્યક્તિએનતે અગાઉથી ઓળખી લેવા માટે ખૂબ જ સરસ સરદારીની 
જરૂર પડે છે. પણુ એ બની શકે છે, એક અચ્છા પ્રસંગ અહીં આપવામાં 
આવે છે, જેમાં એક ખૂબ જ હોશિયાર સેલ્સમેન આવા દાખલામાં “બીન્ન 
પાસે ધકેલી દેવાની' વેપારીની રમતને કેવી રીતે ઊંઘી વાળે જે. 

એક પ્રખ્યાત બેંકના પ્રેસિડેન્ટતી એફ્રિસમાં સેલ્સમેનને જવા માટે 
પરવાનગી તો મળી, પણુ જેવો તે અ'દર ગયે કૈ તુરત જ પ્રેસિડેન્ટે 
એમના ન્નહેરાત મેનેજર મિ. અનિલકુમાર પાસે જવા માટે કહ્યું. પણુ 
પેલો સેલ્સમેન મિ. અનિલકુમાર પાસે ગયો જ નહિ, તેણે ચાલતી જ પકડી, 
તે સમજતો હતો કે આ ન્નતની મુલાકાત એટલે વખતની બરબાદી જ, 
“ખાસ કરીને એટલા માટે કે પ્રેસિડેન્ટ જ એક એવે! માણુસ હતો જેની 
પાસે આવી ખાખતમાં નિર્ણય કરવાની સત્તા હતી. 


થોડા મહિના પછી ફરીથી જ્યારે, સેલ્સમૅેત એ ગામમાં આવ્યે, 
ત્યારે ફરીથા પેલા પ્રેસિડેન્ટની એ ફડ્રિસમાં જવામાં સકળ થયે. તેણે 
પોતાના નિદેષેશનો પ્રકાર કહેવાનું શરૂ કયુ”, તેનું જ પ્રેસિડેન્ટે તેને કહયું 
કે એ તરેહની વાત મિ. અતિલકુમાર પાસે રજુ કરવાની હતી. સેલ્સમૅત 
આ વખતે તેને માટે તૈયાર હતે. 


“તમે મને માફ કરશે. મિ. નિર્જન, પણુ આ બાબત તમારા 
(મિ. અનિલકુમાર નિણું ને્ણુય ક નથી.” 

“ અલબત્ત, તે નિણુય નહિ કરે' પ્રેસિડેન્ટે કહ્યું, “પણુ તે તમારા 
નિદે"શને જેઈ જવે, અતે પછી મતે તે બાબતમાં રિપાટ કરશે. * ર 

“મારી બાબત એવી છે, જે તેનાથી થઈ શકે જ નહિ, મિ. નિર'જન, 

એ સાચું છે કે તે રિપોટ કરી શકે પણુ એ બશબર્‌ નહિ હોય, કારણુ 
કે તે, મારા નિદે“શને, જે માણુસોને ડિવીડેન્ડની સ્લીપો મળે છે, તે માણુ- 
સોની દૃણ્થિ નહિ જુએ. ઉ 


. વેશ્રાણુમાં બ્યૂહર્ચનાની જરૂરિયાત સ ૧૮૭. 
“ઠીક છે, પણુ મને એનામાં ખૂબ વિશ્વાસ છે, અમતે બધાને છે. * 


 થ*પણુ મિ. નિર'જત, તમે એને ખેંક વિચાર કરતી હોય એવા કાઈ 
' પણુ રેકાણુ ખાખતમાં નિણુંય કરવાની છૂટ નહિ આપો.-અને એ જ 
મારે નિદ્શ છે. હું તેને મારા નિદેશમાં નજર નાખવાની છૂટ આપી 
. શકુ નહિ, કારણ કકે તે તમારી નજરે એ ન્નેઈ શકે નહિ, અથવા જે 
હે!શિયારી માટે તમને પ્રેસિડેન્ટ બનાવ્યા છે, તે હેરાશિયારીથી એ દલીલ, 
શકે જ નહિ. તેને કાંઈ ડિવીડેન્ડ સ્લીપા મળતી નથી, અને તે તમારી 
ખુદ્ધિથી કે તમારી સાચી સમજણુથી મારા નિદેષ્શનું પૃથક્કરણુ કરવા 
સાટે થોભશે નહિ. મારો નિર્દેશ એટલે બેક માટે વજુ કામકાજ અને 
વધારે ડિવીડેન્ડઝ અને (તેનું ધડિયાળ બહાર કાઢીને ટેબલ પર મૂકતાં) 
એ તમે મને ફક્ત ૧૫ રમાતિટ આપશે, તો, હું તમતે એ વખતને અતે 
ચાલ્યા જવાનું વચન આપું છું; અથવા તમતે યોગ્ય લાગે તો તમે મને 
વધુ રોકાવાનું કહી શકશે. ” 

દસ મિનિટ પછી પ્રેસિડેન્ટે ખૂલ્લા હદયે કખુલ કયું કે તેને પૂરતો. 
રસ પડયે! હતો. તે પછી સેલ્સમૈતતે વાઈસ પ્રેસિડેન્ટતી ઓફ્સિમાં લઇ 
ગઢ, તેની ઓળખાણુ કરાવી અતે વાસે પ્રેસિડેન્ટને કહ્યું કે તેને એ. 
નિદેશમાં રસ પડયે! હતો. પછી તેણે સચવ્યું કે સેલ્સમેને વાધસિ પ્રૉસિડેન્ટતી. 
| સાથે નિર્દેશની વિગતોમાં ઉતરવું અતે વાઈસ ગ્રેસિડેન્ટે પોતાના અભિ- 
પ્રાય આપવે।. બનેને એકલા રાખીને પ્રેસિડેન્ટ પોતાની એફેસમાં 
ગયો. દસથી પ'૯૬ મિનિટમાં વાઈસ પ્રેસિડેન્ટને થોડો રસ પડ્યો! હોય 


જુ 


એવુ જણાયું. ષણુ સાથે એમ પણુ લાગ્યું કે એ બહુ ખચાળ હતું. 


“ગમે તેમ પણુ મારે ખોર્ના ચેરમેન પાસે રજુ કરવું પડશે અને. 
પછી તમને જણાવીશ.' 

મતે માફ્‌ કરન્ને,' સેલ્સમૈને કહ્યું “પણુ તમારા ચેરમેન પાસે આ 
નિદેશ રજુ કરવો, તમારે માટે અશકય બતશે. તમે મને ફક્ત અડ્ધોક 
ડઝન પ્રશ્નો પૂછયા છે. અને એ તદ્‌ત શક્ય છે કે તમારા ચેરમેન ડઝત 


ક 


પટ્ટ ટ ક જ શા, તમારા રે 


એ ડઝત કે વધુ અને તે ય તમે પ પૃઠ્યા એથી તદ્ન જુદ્યાજ પ્રશ્નો પૂછે. તેતે. 
અધા ય પ્રશ્નોના ઉત્તર મળવા ન્નેઈએ.' અને જરા સિમિત સાથે “અને” 
હું જ એક્લો એવો છુ' જે એ પ્રશ્નોના જવાબ આપી શકુ.” 

વાઈસ પ્રેસિડેન્ટતી સંગાથમાં સેલ્સમૅને પોતાનો તિરદેશ ચેરમેન 
પાસે રજુ કર્યો સેલ્સમેનની એળ'ખાણુ આપ્યા પછી વાધ્સિ પ્રેસિડેન્ટ 
એ બાખત સમનશ્નવવાની શરૂઆત કરી. પણુ તે બાબત તદ્ન વિશદ્તાથી 

૨ ન ડરી શકવે!. સેલ્સમૅને જે અપેક્ષા રાખી હતી અને નેને માટે 
“લડયા હતો તે જ બન્યું, એટલે જે પળે તેને વાધસિ પ્રેસિડેન્ટતે સુધાર- 
'વાની તક મળી, કે તુરત જ તેણે તેનો લાભ લીધે. ચેરમેન અને વાધ્સ 
પ્રેસિડેન્ટ બને બેઠા અતે જ્યાંસુધી સેલ્સમેતે પોતાના નિદેચેશની બાબતમાં 
અધું જ અથાત્ત સુધીનું કહી દીધું ત્યાંસુધી તેએ સાંભળી રહા. 


 સેલ્સમૅને ન્યારે તેની રજુઆત પૂરી કરી, ત્યારે “મતે એ પ્લાન 
મજુર છે” એ ચેર્મેનના શખ્દો હતા. સેલ્સમૈને વાઈસ પ્રેસિડેન્ટને તેની 
ગેરહાજરીમાં એ વાત ચેરમેન પાસે રજી કરવા દીધી હેત તો પરિણામ 
જુદુ' જ આવત અથવા સેલ્સમેને જાહેરાતના મેનેજરને મળવાની પોતાની 
વાત પકડી ન રાખી હોત તો એ વાત વાપેસિ પ્રેસિડેન્ટ સુધી કદી પહોંચવા 
પામત જ નહિ. અતે એટલે જ આપમ્રહ, ચેરમેન પાસે વાત રજુ કરતી 
વ'ખતે તેતી હાજરીની જરૂર છે, અને જે રીતે સુકાવી જેઈ એ એ રીતે 
મુકવા માટે, તેણું ન રાખ્યો હેત, તો ય વેચાણુ ગુમાવવું જ પડત. એ 
ખધાથી ઉપર એ જ્નેઈ રાકાશે કે જે પહતિએ તેણે આખી પરિસ્થિતિની 
સાથે કામ લીધું, તેમાં સો ટચથી વધુ ગુણુની વૈચાણુકળા રહી હતી. 
કોશલ્યતો એ સરસ નમુનો હતો. 


બ્રોસ્પેકટને વાત કરવાની ફરજ પાડવી 


 બ્સ્પેકટતો એક એવો પ્રકાર છે. જે સેલ્સમેનતે વાત કરવાની કે 
સેમ્પલ્સ બતાવવાની તક જ ન આપે. આવા ગ્રાહદ્દાો પાસે સીધી રીતે 
પહોંચવાનો કાંઈ અથ જ નથી. એમની પાસે કાંઈક નાવિનતા કરી બતાવાય 


શેચાલુમાં બ્યૂહરચનાની જરૂરિયાત ય ૧૮૯ 


" તો જ તેમનું વલણુ તેએ ભૂલી “નય છે. થોડા વખત પહેલાં એવું બનેલું 
. કે એક સેલ્સમેન કોઈ સ્ટોરકીપર પાસ કેટલી યે વખત જઈ આવ્યો, પણુ. 
, પેલો વાત કરત્રાની જ તક ન આપે. સેલ્સમેન કટાળ્યો, આ"ખરે નડ્કીી. 
. કયે” કે સ્ટૉર્કીપરતું ધ્યાન મેળવવા માટે કાંઈ વ્યૂહર્ચવાની જરૂર છે.. 
 ખીછજી વખતે જ્યારે તે વેપારીને સ્ટૌરમાં મળવા ગયે ત્યારે ખીજી 
' કોઈ મ્રારભિક વાતો કર્યા વગર્‌ તેણે વેપારીને કહ્યું. “અમારા સેલ્સમેનેજરે 
સને સૂચતા આપી છે કે મારૈ રોકાઈ ને તમને અમારી લાધ્ન બાબતમાં 
જે જે સમજણુ જેતી હોય તે બધી આપવી. પત્રવ્યવહાર્થી એ કામ 
"પતે એવું નથી. ” રા 

“ શા માટે, મે' તો કદી તમારા સેલ્સમેનેજરતે લખ્યું નથી અને 
તમારા માલતી બાબતમાં કશુ જ જાણુતો નથ|ી.? સ્રોરકીપરે કાંશકે 
ગુ'ચવાતા જવાબ આપ્યે।. 

“ બરાબર, હું એમ જ ધારતો હતો. હું જે કહેવા માગું છું તે જે. 
તમે જણુતા હોત તો, તો, તે માલ તમારા ઘોડાએ ઉપર મુકાઈ ગયો 
હોત અતે તમારે માટે પૈસા પણુ પેદા કરતો હોત. 

આગમનના થેાડા જ ફેરફારથી આ સેલ્સમેન વેપારીનું ધ્યાન મેળવી 
રાકયો. જે તે આગળના ફેરાઓમાં કરવામાં નિષ્કૂળ નિવડયો! હતો. 

આવી જ તરેહતા બીજા એક કિસ્સામાં, હાડવેર સ્પેશ્યાર્લિટેનું કામ 
કરતા એક સેલ્સમેને એક વેપારીને આ ખરે રસ લેતો કયે હતો. તે સેલ્સમેને 
સરમાં જતાં જ સીધા વેપારીના હાયમાં સેપપલ મુકતાં કહ્યું “ આની સાથે 
બરોખરી કરી શકે એ મને આપશે ?' સેલ્સમેને આપેલ્રી. રપેશ્યાલિટે 
ગએ કાંઈક્રે નવીનતા હતી, એટ્લે જ્યારે સ્ટોર્છીપર એને તપાસી રહ્યો હતો, 
ત્યારે સેલ્સમેને નાનકર્ડી અસરકારક વેચાણુન્દી વાત એને કહી નાખી. 

માતમિક પરિસ્થિતિમાં કેમ કામ લઈ શકાય? 
સેલ્સમેન ધણી વખત એવી પરિસ્થિતિતી “સાથે અકળાઈ પડે છે, 
જ્યાં રાજધારી કે ધામિક પૂવત્રહ ધધાદારી કામ કરવાનું અત્યત મુસ્કેલ 


૧૯૦ કક્ષા તમાશ ઝે 


અનતાવે છે. દરરોજના કામકાજ પ એવે! કેઈ તંરેહનો વિષય છેડ- 
વાનું ડાલ્રા સેલ્સમેતો દૂર રાખે છે. એ છતાં કેટલીક વખત, એ દૂર 
રાખી શકાતું નથી. અતે પછી આગળ વધવું મુશ્કેલ બને છે, એવો 
“સભવ હોય છે, સિવાય કે સેલ્સમેન સરદારીનો સપણ માપમાં 
ઉપયોગ કરે. 


પુસ્તકો અને 'ેલેન્ડરોનું કામ કરતાં સેકડો મનો જ ને 
'આવા મુ્ખાઇભિર્યા પૂવ'ત્રહા સામે કામ કરવું પડે છે. આવી પરિસ્થિ- 
તિમાં એક સેલ્સમેતે મોટી કતેહમ'દીથી પરિસ્થિતિની સાથે કેવી રીતે 
કામ લીધું એ સમજવું જરૂરી થઈ પડશે: 


એતિહાસિક અને ધાર્મિક પ્રકારના પુસ્તકોનો એક સેટ તે વેચતો » 
હતો, તે એક શહેરમાં જઈ ચય્થો. તેતી એ હમેરાતી રેવ છતી કે 
“નવા શહેરમાં' કામ કરવા જવું પડે ત્યારે ત્યાંતી સૌના ઉપર વટ પડે 
એવી મુખ્ય વ્યક્તિને પહેલું મળવું. આ દાખલામાં એ મૂખ્ય “વ્યક્તિ' એક 
આજુ હતી, એટલું જ નહિ પણુ તેણી, એ શહેરની લાયધ્રેરિયન પણુ હતી. 
'સેલ્સમૈને તુરત જ રેધી કાઢયું તે પ્રમાણે, તેણી ને તેના પોતાની માન્યતાથા 
જુદા પડે તે બધા ધામિ'ક તામકરણે। સામે સખત પૂવત્રહો બંધાયેલા હતા. 
'સેલ્સમૅન માટે તેની મ'જુરી મેળવવી એ ઘણું જ જરરી હતું. કારણુ કે 
તે મજુરી એટ્લે તેને વેચાણુ કરવું એટલું જ ્નાહિ પણુ એક ખે સટ 
'લાયખ્રેરીતે વેચવા અને બીજુ વેચાણુ થાય-ને તેની મ'જુરીને લઈ ને 
થવાનું જ એની તો વાત જ જુદી પરતુ, તેણીએ કાંઈક એવું શોધી 
કાઢ્યું; અથવા ધાચું” કે તેણીએ શોધી કાલયું, જેથી, તેની ધાર્મિક 
માન્યતા થઈ પરિણામે સેલ્સમેનને તુરત જ માલુમ પડ્યું કે તેતી સામે 
મુસ્કેલ પરિસ્થિતિ "ખડી થઈ હતી. આખરે તેણીએ કહ્યું, કે તેણી પોતા 
માટે "ખરીદી નહિ કરે તેમજ લાયખ્રેરી માટે પણુ ભલામણુ નહિ કરે, 
(સિવાય ક તેણીના ધમનો ઉપદેશક, જે આખા પ્રેદશમાં પુસ્તકમાં રજુ 


ય 


ચેલી બાબત માટે પ્રમાણુરૂપ ગણાતો હતો, તે એ બરેબર છે એમ કહે. 


થચાલુષાં વ્યૂહરચનાની જરૂારેયાત ૧૯૧. 


ધર્મોપદેશકને ફ્રોન પર ધેર આવવાનું અને સેલ્સમૅનને મલવા માટેનું 
આમ'ત્રણુ આપવામાં આવ્યું. થોડા વખત પછી તેઓ ત્રણે ભેગા થયા, 
ત્યારે સેલ્સમેને ન્નેયું કે પુસ્તકમાં ચર્ચાએલા વિષયના તકષસ્પર્શી જ્ઞાનની 
ખામી ધર્મોપદેશકમાં જણાતી ન હતી. અલખત્ત, તેણે પણુ પેલી બાજુની 
પેઠે તેના ધર્મની બાબતમાં એ જ વાંધો. તરત જ શોધી કાઢયો, પણુ 
સેલ્સમેૈત પાસે પૂરેપૂરી સાબિતી હતી કે પ્રકાશકના ભાગે આવતું ચૂકી 
જવાનું પાપ, દેવળના પોતાના પાતિહાસમાં રહેલા રેકડ"ની ખામીને લઈ ને 
જ છતું. સેલ્સમેન આ તિમિત્ત માટે તૈયાર હતો અને તેની સાબિતીએ 
વાંધાને દૂર કરવા પૂરતી મજબૂત હતી. 


પછી પેલા ધમધ્યક્ષે કોઈ ખીન્ન વાંધાએ શોધવા માટે મહેનત શર 
કરી. અને ઝડપથી ખે મહત્તતા વિષય ટેબલ પર પડેલા ગ્રથેમાં ખૂટતા 
હતા. પેલી બાનુનતો ચહેરે તગતગી ઉઠંયે. 

“ઘણું જ ખરાબ સેલ્સમૅને કહ્યું, “જો તે આ ત્રથમાં ઉમેરવામાં 
આવે તો તમે જર્‌ઃ ખરીદો, “ખરું ને? ' 

“હા. સાહેબ ? ધમે[પદેશકે કહું “મિસ જે. પણુ ખરીદત અને હું 
પણુ ખરીદત. 

એટલે તમે ખે ઓર્ડર્‌ ગુમાવ્યા છે * 

હવે સેલ્સમેન ખુશ થતો જણાયો. એણે ગજવા ખંખેરીને, ત્રથેોતી 
સ'પૂણ' વિગતભરી પત્રિકા બહાર કાઢી, અને મ્ર'થ બીજની અનુક્રમાણુકા 
તરફ ચીંધીને [રેબલ પર ખે જ ગ્રથ હતા) તેણે તેના બને . પ્રોસ્પેકટને 
કશું કે, પેલા બે વિષષોને તેએ ગુમ થયેલા ધારતા હતા, તે, બને સારી 
રીતે ધ્યાનમાં લેવાયા હતા, અને તેઓગ કખુલાત આપી હતી કે તેઓ 
શ્રથ ખરીદશે. 
 સશ્ેલ્સમૈત કાંઈ બોલ્યો ્નાહિ, પણુ ખે ઓડર્ફરોમ લખી નાખ્યા 
' અતે બતે મ્રાહકાએ હસ્તાહસ્તા એના ઉપર સહી ફરી. તમતે એમ 
. આશ્રય થરે કે પેલો સેલ્સમૈત શા માટે પેલા ત્રીશ્ન ત્ર'થ માટે પહેલે- 
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થી જ ચૂપ રહ્યો હતો, અથવા તેણે ધાડ શા માટે કામ કરું. 
જેઈ એ ? પુસ્તકોના સેલ્સમેનો ભાગ્યેજ પુસ્તકો સાથે રા'તતા હોય છે... 
તેઓ પ્રોસ્પેક્ટસમાંથી અને સેપર્ઢી બાઇન્ડસ'થી કામ લેતા હોય છે, 
આ સેલ્સમેનને 'ખખર છતી કે અમુક ધર્મમાં માનનાર લેકે તેની સામે * 
થવાના જ, તે એ પણુ જણુતો હતો કે ત્રથ :પહેલૉ, અને મ્રથ ખીજ્ને 
તપાસતાં એ લેકે વાંધો ઉભે કરવાના. તેતી પાસે એ વાંધાનેો * 
નડ્ઝર જવાબ પણુ હતો, એટલે નને બીન્ને વાંધો રજુ કરવામાં આવે- 
રહી ગયેલા વિષય-અગે તતો તે ઉપર જોયું તે પ્રમાણે કખુલાત સ 
લેતો. અને વૈચાણુ ઉપર કાખુ મેળવી લેતો, 


ખાતુ અને ધર્માધ્યક્ષ પાસેથી તેઓ “ખરીદશે એવી કખુલાત કરાવી 
લઈને (ડારણુ કે તેઆ માનતા ઘતા કે તેએ પેલા રહી ગયેલ વિષયોના 
ખળ ઉપર કખુલત આપવામાં તટ્‌ત સહિસલામત હતા) આ સેલ્સમૅન 
કબુલાત મેળવ્યા પહેલાં, “'ખબરને છૂપા રાખી, કૌશલ્ય ભરી ચાલ રમી 
શકયો. આ વેચાણુની ક્રિયા દરમ્યાન તેની સામે એક ધાર્મિક મુદ્દા હતો, 
અલબત્ત એને માટે તે તૈયાર હતો જ. તેતે એમ લાગતું હતું કે લાયબ્રેરીના 
આશ્રયદાતાઆએ લાયખ્રોરેયનના પૂવમ્રહતે કારણુ વેઠવું જેઈએ. 
નાહે. અને એ યથાથ* હતું, એટલે સેલ્સમૅને કબુલાત પહેલી મેળવી 
અતે પછી જ સાબિતી રજી કરી, જે તેણે સાબિતી પહેલી રજુ 
કરી હોત, અને ઉપસ'હાર કરવાનું પછી રાખ્યું હોત તો, વાતનો અત 
ખીજ રીતે જ આવત. 

જ્રાસ્પેકટના ગુસ્સાને જામત કરીને વેચાણુ થઈ શકે! 


તમે અગાઉ વાંચી ગયા છો, અને તમારી સામાન્ય ખુદ્ધિ તમને 
કહેરો કે ત્રાહકની સાથે દલીલે! કરીને વેચાણુ કરવાની આશા રાખી શકે 
નહિ. દલીલબાજી ગુસ્સાને તોતરે છે, અને ગુસ્સે થયેલો માણુસ ભાગ્યે જ 
ઓડર ઉપર સહી કરે છે. ભાગ્યે જ-સિવાય 'ે કેટલીક વખત તમે કેવી 
રીતે પરિસ્થિતિ અને સજેગોની સાથે કામ લ્યો છે તેતી ઉપર આધાર્‌ . 


. ચૈશાણુમાં બ્યૂહરચનાની જરૂરિયાત ર ૧૯૪ 


. રાખે છે. એટલું કહેવા છો કે સાધારણુ રીતે એને માટે ભલામણુ ન જ 
_ કરી શકાય સિવાય કે નીચે લખ્યા દાખલા જેવી પરિસ્થ્રિતિ હોય. 
સરવારા કરતાં મશિનતો એક સેલ્સમૈત એક શહેરમાં જઈ 
* ચડયો. કોઈ પ્રેસ્પેકટને પ્રયોગસિદ્ધિ બતાવતાં, તે સ'પૂણું વેચાઈ 
, ગયો. પ્ોસ્પેકટ ઓર્ડર ઉપર સહી કરે તે પહેલાં તેણે તેની પત્તિની 
. સલાહ પૂછવી જરરી હતી. પ્રેસ્પેકટ ₹ચ્છતો હતો કે સેલ્સમેને 
ગાડીમાં ખેસીને લેર જવું અને તેની પત્તીને પણુ ખાતરી કરાવવી. પણુ 
 “સેલ્સમૈને ગણુત્રી કરી જેઈ અને તેને લાગ્યું કે તેતી પત્નીને વેચવાને 
બહુ જ એઇછેો થોમ હતો, એટલે તેણે સચજ્યું કે પ્રોસ્પેકટે તેની ગાડી 
 (સેલ્સર્મેતની) અને મશીત લઈને તેની પત્તી પાસે જવું, દરમ્યાન તે 
સ્ટોરમાં શેકાશે અને સિગારની લહેજત માણુરે. પ્રોસ્પેકટે કબુલ 
કયુ”, અને સેલ્સમેને તેનું સે'પપલ મશીન તેની ધેોડાગાડીમાં મૂકયું અને 
ધીમેથી તેના ડાધ્વેરતે પતિપત્ની વચ્ચે શું બતે છે તેને ખ્યાલ 
રાખવાનું સૂચવ્યું. * 

અડધીક કલાડમાં પ્રોસ્પેકટ પાછો ક્યો, અને સેલ્સમેન એવી રીતે 
એક બાજુ થઈ ગયે કે પ્રોસ્પેકેટ ગાર્ડીમાંથી ઉતર્યો અને સ્ટોરમાં આવ્યે 
તે દરમ્યાન તેને જેઈ શકયો નહિ. સેલ્સમૅને પેલા ડાઈધવિરને શું બન્યું 
હતું તે બાબતમાં પૃછયું. 

“સરકાર, તમે નસીબદાર કે તમે તેની સાથે ન ગયા. અરે, એ તો 
ખઆયડી છે કે જગલી ખીલાડી !' 

દખીતી રીતે વેચાણુ ગુમાવ્યુ' હતું. સેલ્સમૅન માટે વેચાણુ કરવાને 
એક પણુ થોગ રહ્યો ત હતો. તે મનુષ્ય સ્વભાવને સમજતો હતો, એટલે, 
તેના સાનનો સ'પૂર્ણું કક્ષાએ ઉપયોગ કર્યો. સ્ટોરમાં ચાલી જઈ ને, તોરથી 
સલામ કરીને કહ્યું. 
“સાહેબજી | ત્યારે મિ. કુમાર, ધણું કરીને તમને કેઈ વખત 
ફરીથી મળીશ. 
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એક પળ માટે પ્રોસ્પેકટ કાંઈ ખોલ્યો નહિ, પણુ જેવો સેલ્સમેન 
ચહેરા ઉપર અડધી ચીફ બતાવતો ખારણા તરફ ચાલ્યો, કે પ્રોસ્પેકટનો 
ચહેરો ગુસ્સાથી લાલ બતી ગયે, અને સેલ્સમૈતને પાછે ખોલાવ્યેઃ* 

' જુ, વાતને વધારે પડતી ધારી લેવાની જરૂર નથી. તે બરી 
મને તે મશીત લેતો અટકાવતી નથી. હું તેને બતાવીશ કે હું મારો ધ'ધો 
કુમ ચલાવવો એ જાણું છું, એટલે મતે ઓડર પર સહી કરવા દષ્ો-અને 
જેટલું બને તેટલું જલદીધી મશીન મોકલી આપે. 


સેલ્સમૈને ખેઠ્ઠ દી પરિસ્થિતિમાં ધો જ હોશિયારીભષ્રોડ પાઠં ભજન્યે।, 
પ્રોસ્યેકટ સ'તમ હનો એટલે તેગુ રકન લીધી. તેણે ખુલ્લી રીતે પેલી 
સ'તપ્ત લાગણીને ખેવડાવી-ઠડાશથી ધારીને કે પ્રોસ્પેકરટની પત્નીને 
લઈ ને વેચાણુ મરી ગયું હતું. માણુસને છાજે તેવી રીતે 
ગ્રોસ્પેકટને,-સેલ્સમેત એવી અસર લઈને જય કે તેની સ્રી ધણીરણી 
હતી-એ તો તિરસ્કાર હતો. જે સેલ્સમૈતે તેતી પત્નીતા નિર્ણય પર 
ફૂરીથી વેચવાને પ્રયત્ન કયેય હોત, તો કદાચ વેચાણુ થાત, તો પણુ એ 
એટલું સફળતાથી કામ ન કરત. વધુ ભાગે તો, પ્રેસ્પેકટને કેઈ ભૂલ 
શોધી કાઢવાનો મોકો આપત અતે માત સહિત પાછળ હઠડી નનત. 
સેલ્સમૅનની ઠૅ'ડી ધારણાએ-એટલે કૈ વાત પતી ગઈ હતી અતે વેપારીનો 
એમાં કાંઈ અવાજ નથી-પતતીની જભના ચાબકાથી પડેલા જ'ખમ પર્‌ 
માઠું છાંટવાનું કામ કયુ. 

જરૂર પડચે રસ્તો જ ખદલે! 

આગળ અતેક વખત કહેવાયું છે કે વેચાણુને માટે કોઈ એક જ 
ધોરી રસ્તો નથી. જેમ માહે તરેહતરેહના હોવ છે, તેમ એમની સાથે 
વૈચાણુ અગે મુદાએ પણુ તરેહતરેહના ઊભા થાય છે. એટલે તેના 
નિરાકર્ણુ માટે જેમ એક રાજમાગ હોઈ ન શકે, તેમ એને અગે 
અખત્યાર કરવી પડતી પદ્દાતમો પણુ તરેહતરેહની હોય છે. 

લ'ડનમાં પ્રસિદ્દ થતા એક મેગેષ્ઠીતના ન્નડ્૦ેરાત વિભાગના ડીરેકટરે 


“ચથાળુમાં વ્યૂહરચતાની જરૃરિયાત - ૧૯૦૫ 


એક સેલ્સમૈતતી સફળતાની વાત કહેલી, જેમાં કેટલાય વરસે સુધી, 
તેભના સ્ટાફ તર્ક એક પેઢીની ન્નહેરાત મેળવવા કરેલા અનેક પ્રયત્નો 
નિષ્ફળ ગયેલા. 


વાત એમ હતી ક નજીકના શહેરમાં કોઈ એક નહેરાત કરનારો 
હતો, જેણે દરેક વ'ખતની તેમની વિન'તિને ચાલુ નકાર્યા જ કરી હતી, 
છ૭તાં, એ પ્રદેશના બધા જ પત્રોમાં એ આ'ખા પાનાની નહેરાત આપતો. 
આ ઝનહેરાત દેનારા પાસેથી ન્નહેરાત મેળવવા માટે યોજનાએ ધડવા 
સારું કેટલીયે સભાએ થઇ ગયેલી, પણુ પરિણામ કાંઈ ર્નાહે આવેલું 
આખરે એને પ્રોસ્પેકટતી યાદીમાંથી પડતો મુકવામાં આવ્યો. તે 
અશકય ગણાઈ ગયો હતો. લગભગ દોટેક વરસ પછી, જ્યારે આ 
નનહેરાત દેનાર “ખરી રીતે ભૂલાદ ગયો! હતો, ત્યારે એક નવે સેલ્સમૈન 
વેચાણુ વિભાગમાં ઉમેરવામાં આવ્યો. તેના કામની વિગત જણી લીધા 
પછી તેણે મેનેજરને પેલો જાહેરાત દેનાર આપણું મેગેઝીન કેમ વાપરતો 
નથી એ પૃછયું: 


“એને રહેવા ઘો. આપણે એની સાથે કામ પાડવા માટે કેટલાયે 
વરસો સુધી મહેનત કરી નને છે, પણુ પરિણામ કશું આવ્યું નથી. 
એટલે અમે છેલ્લાં ખે વરસથી એતું નામ જ લેવું છોડી દીધું છે.' પછી 
મેનેજરે કરેલા પ્રયત્નોની “ટલીક વિગતો આપી. 

ટાં એક ચક્કર લગાવું તો તમતે વાંધો નથી ને ?₹' પેલા સેલ્સમૅને 
મેનેજરને પૃષ્યું. 

“તમારી પાસે બગાડવા માટે વખત હોય તો, જઓ, સને 
વાંધો નથી. * 


થોડા દિવસ પછી ન્વ્યારે આ સેક્સમેતે, પેલા જાહેરાત દેનારની 
એફ્િસની મુલાકાત લીધી, ત્યારે તે સીધો પેલા ન્નહેરાત દેતાર પાસે ગયે 
જણે કે તે કોઈ ધણા જ સરસ ખખર તેતી પાસે લાવતો હતો. 


પેસા તખારા જે 


' મિ. ષાઉન, હું” હમણુ। જ લ'ડનથી આવું છું. તમતે ખબર આપવા 
આવું છું, કે, અમારા ડીરેકટરાની ખોડે* ગયે અઠવાડિયે નિર્ણય કર્યે 
છે કે અમારા મેગેઝીનના ત્રણુ છેલ્લા પૂ'ઠાએા-તવેબર, જાન્યુઆરી 
અને એપ્રિલના-તમને વાપરવાનો હક આપવે।. 

પેલા જાહેરાત દેનારે કેવળ -અજાયખીમાં તેનાં આંખના ભવોઓ 
ઉચા કર્યા. પેલા સેલ્સમેને આગળ ચલાવ્યું. “તમે જાણુ છે કે અમે 

જાહેરાત લઈ એ છીએ, તે, અમારા અમત્રલેખની વસ્તુ જેવી ઉચ્ચ 
પ્રકારતી હોય છે. અમારી ધારણા જે જાહેરાત કરનારાઓ અમે ખાંધેલા 
ધોરણુને યોગ્ય નીવડી શકે તેતે જ જહેરાત માટે જગ્યા વેચવાની હેય 
છી અને હુ' તમને અમારી બોર્ડના નિણુંય માટે અભિન'દત આયું છું. 
ખાસ કરીને એટલા માટે કે જ્યારે અમારા છેલ્લા પૂંઠા માટેની માગણી 
કેર્તારાએ એટલા બધા છે, અતે અમારે વરસમાં બાર જ પૂ'ઠા છે. 
“અમારા બોર્ડતો નિણુંય બતાવે જે કે તમારો ધધો તંદુરસ્ત સ્થિતિમાં 
છે. તમારી આથિ'ક સગિતતા પહેલા દરની છે. અને તમારી પ્રતિકા 
મગરખી લેવા જેવી છે. એ તરેહના વણુનની ભેટથી વધુ કોઈ ધંધાદારી 
માગી શકડડે ?'ઃ 

આપણે ન્યૂથતે તેના પરિણામોથી જ માપી શકીએ. આ દા"ખલામાં 
વેપારીને મેગેઝીનના પાછળતા પૂં વાપરવા આપવાને લાભ બતાવીને 
ચાલુ કરવાનો વ્યૂહ હતો. છેલ્લા ખે વરસમાં કોઈ એની પાસે ગયેલું 
નદિ, એટલે એ મેગેઝીન બાબત ખધું ભૂલી ગયેલો. એટલે ડીરેકટરેની 
ખાડે “તેને આખરે પાછળના પુ'ઠાએ વાપરવાને હક્ક આપ્યો એ ખબર 
ચોખ્ખા આંચકે રપે લાગ્યા. સેગ્સમૈને વધુમાં વધુ આરા અ દરતા પાના 
માટે કે થોડી ખીજી નાની જગાની રાખેલી. એટલે તેણે છેલ્લે પાટલે 
ખેસીને જ વાત કરી. તેણું એવે દેખાવ ધારણુ ક્ષો, જણે 'ે તે નનહે- 
રાત દેનાર પાસે અસાધારણ તક રૂપે કાંધકે લાવતો હતે. અને પાછળથી 
પુરવાર થયું તે પ્રમાણે તો એ ધણો જ નફાકારક સોદો પેલા જાહેરાત 
રનાર્‌ માટે થયો હતો. એટલું ઉમેશ્નું જરૂરી છે ક સેલ્સમેતે, આ રીતે 


વેચાણુમાં વ્યૂહરચનાની જર્રિયાત ૧૬૯૭ 


કામ લેવું, એવું આગળથી વિચારી રાખેલ ન હતું. પણુ તેણે પરિસ્થિતિ 
નજરે જેઈ અને એ રીતે ફામ લીધું. 


આમ અહીં અપાયેલા દાખલાઓ ઉપરથી જેઈ શકાયુ' હશે કકે 
જ્યારે જ્યારે વેચાણુ માટેતો પ્રશ્ન અટપટો ખને છે, ત્યારે માથે હાથ . 
દને ખેસી રહેવું ન પાલવે. એમાંથી કઈ રીતે રસ્તો કાઢવો! એને વિચાર 
કરવો ધટે. બ્યૂહરચના કે કૌશલ્યના પ્રકાર પરિસ્થિતિ ઉપર્‌ આધાર 
રાખતા હેય છે. તમારી વેચાણુની કારકિર્દીમાં તમતે અનેક તકા એવી 
સાંપડવાની જેમાં તમારે તમારી હોશિયારીનતો ઉપયોગ કરવો પડશે. 
કોશલ્ય એ કોઈની માલીજીતી વસ્તુ નથી. વેચાણુકળાને અભ્યાસની દૃ૪ઞિથી 
ક્રેળવશે! તો, કેળવાયલા સેશ્સમૅનતે મળતા લાભોતો ભોગવટો મેળવતાં 
પહેલાં તમારે તમારા કોશલ્યને-તમારી વ્યૂહરચનાની શક્તિતે-કસોટીએ ' 
ચડાવવી પડશે. 


ઉપસ હારથી ગભરાવા જેડું હોતું નથી, (£.૦8ાવ્1) સયુક્તિ 
પદ્ધતિએ કામ કરવાની તમને સગવડ આપતા પ્રચોગસિદ્ધિ 
જેવો જ એ સહેલે છે. તમારી સફળતા, ઉપસ'હારની સુદર 
યુક્તિની કેળવણી ઉપર મોટે ભાગે આધાર રાખે છે. 


ઉપસ'હારને અફર કેમ બનાવવો ? 


લેચાણકળામાં અત્યત મહત્ત્તતેો અને અંતિમ ભાગ સમા ઉપસ હારની 
ઉપયોગીતા વેચાણુકળામાં રસ લેતા સૌએ સ્વીકારવી જેઈ એ. આગમન 
અને પ્રયોગસિદ્ધિ ગમે તેટલા સફળતાથી રજી થયા હોય, પણુ ઉપસ'હાર 
વખતે રાખવી જતી તકેદારી ન રાખવામાં આવે તો કદાય વૈચાણુ 
ગુમાવાય નહિ; તો યે લટકતું તો રહી જ જય છે. સૅલ્સમેનોનો એક મોટે 
ભાગ એવો છે જે ઉપસ'હારની નબળાધધી પીડાતો હોય છે. યુરોપ અને 
અમેરિકામાં વેચાણુતે લગતા મુૃદાઓમાં “ મનેવૈત્ાનિક પળ? અને 
“વેચાણુની સમાપ્તિ' એ ખે વિષય ઉપર જેટલું લખાયું છે, એટલું બીન્ન 
કરાઈ મુદા ઉપર નથી લખાયું. એ તદન કુદરતી છે કે સમાપ્તિ નહિ તો 
વૈચાણુ ષણુ નહિ, પ્રમાણુ રૂપ ગણી શકાતી વ્યક્તિઓનું કહેવાનું છે "કે 
તેચાણુમાં સૌથી વધુ જરૂરી અને સાથે અધરામાં અધરો ભાગ પણુ 
ઉપસ'હાર છે. આ -માયાવી વસ્તુને “મનોવૈજ્ઞાનિક પળ'ને નામે ઓળખાય 
છે તે કયારે આવે છે અથવા વૈચાણતે ક્યારે બંધ વાળવો જેઈ એ, 
એ બાબતને વર્ણુવવાના બહુ જ એઇછા ગ્રયત્ના પશ્ચિમતા પ્રદેશોમાં પણુ 
થયા છે, સારા સમાપ્તિકાર થવાની કે કયારે સમાપ્તિ કરવી તેની જરરિયાત 
ખાબત ત્યાં ખૂબ ચર્ચાયેલું માલુમ પડશે. પણુ એ કેવી રીતે બને 
છે, એ કહેવાની બાબતમાં બહુ જ થેડેો પ્રયત્ન થયો છે. 
આપણે ધારી લઈ એ કે તમે પ્રોસ્ધેકટતી સાથે વાત કરતાં જ 
આટલી વસ્તુની "ખાતરી કરી લીંધી છે, પહેલાં તો તેને તમારા માલનો 
ઉપયોગ છે, ખીજુ એની પાસે તમારે માલ ખરીદવાના પૈસા છે ફ્રે 
પૈસાની સગવડતા કરી શકે તેમ છે. ર 


૨૬૦૦ ' પૈસા તમારા છે 
આપણે એ પણુ માતી લઈ એ કે તમે તમારા માલતો નિદેષ્ષ કે 


સેવાને સરસમાં સરસ રીતે રજુ કરેલ છે, જેથા પ્રોસ્પેકટ ચોખ્ખી રીતે 
જેઈ શકે કે તમારા માલમાંથી તે કે તેતી કપની શું મેળવવાનું છે. 

હવે તમે સમાપ્તિની ભૂમિકાએ પહોંચે છો. 

વસ્તુની ફક્ત કિ'મત જણાવવી એ સમાપ્તિ નથી. કટલાક આ 
વિષયના અધિકારીએ કહે છે 'કે પ્રોસ્પેક્ટ જયાં સુધી, “ તમે જે આપવા 
માગા છો તે નથી જેતુ' એમ ન કહે,$ત્યાં સુધી અથવા “હુ' ખીજ વખતે 
મળીશ કે ખીજે મહિને આવે ત્યારે વાત કરન્ને' એમ જ કહે ત્યાં સુધી 
વૈચાણુની શરૂઆત થતી નથી. ખીજ શખ્દોમાં કહીએ તો સમાસિ 
એ જ વેચાણ છે. અને એટલી જ જરૂરિયાતની ખીજી પણુ 
યાદ રા'ખવાની છે કે સમાસશિ સેલ્સમેનથી થતી નથી. પણુ, એ 'ખરીદ- 
નારના મનમાં થતો માનસિક પ્રત્યાધાત છે. ' 

પણુ ખરીદનાર પાસેથી આ સોથી વધુ જરૂરિયાત ભરા માતસિક 
પ્રત્યાધાત, સેલ્સમૈત કેવી રીતે મેળવી શક ? 


ધણુ સેલ્સમેનોને એક, ખે, ત્રણુ ક ચાર 'ખાસ તરેહની સમાપિ-વાતે 
હેય છે નેતા ઉપર તેએ આધાર રાખે છે. આ સરસ કહેવાય | તમારા 
ઉપસ'હારને રજુ કરવા માટે હમેશ એકાદ સરસ રસ્તા હોય છે,-પણુ 
ન આ ઉપસ'હારતી વાત પ્રેસ્પેકઃની પાસેથી ગણુતરી પ્રમાણે યેગ્ય 
માનસિક ગ્રત્યાધાત ન લાવી શકે તો પછી સેલ્સમેન હતો ત્યાંતો ત્યાં જ 
રહી જાય છે. એટલે કે ઓરઝર મેળવી શકતો નથી. 


નઝ્કી કરેલ વેચાણુ-કથનનો એક લાભ છે કે તેમાં તમે જે વિચાર 
રજુ કરવા માગતા હો તે યોગ્ય શબ્દોમાં કહેવાયો હોય છે. ધણા દા'ખખલા- 
એમાં, એમ છતાં, સમાપ્તિની વાતો, વેચાણુમાં મદદ કરવાને બદલે, એને 
પાછું પાડે છે. એવી વાતોમાં, સમાપ્તિ જલરી પૂરી કરવા તરફ વલણુ 
આવી જય છે. તમારે જે કહેવાનું હોય છે, તે ખૂબ ઉતાવળથી કહી 
નાખવા ઈચ્છો છો, શખ્ટા ગડબડ ગોટામાં કે અસ્પણ્તામાં ગૂ'ચસાય નય છે. 


ઉપસ'હારને અફર કેમ બતાવવો ? ૨૩૧ 


વેચાણુતી સમાપ્તિ તેના અન્ય ભાગ જેટલી જ બુહ્ધિપૂર્જીક થવી 
ન્નેઈ એ. સમાપ્તિના મૂળભૂત સિદ્ધાંતામાં એક એ છે કે તમારો છેલ્લે 
પ્રશ્ન "ખરીદનારને તેનો નિર્ણય ન્નહેર કરવા ફેરજ પાડતો હોવે જેઇ એ. 
જેથી, તમારા પ્રશ્નનો જવાખ “હા' કે “ન'ધઘી આપી શકાય નહિ, 
એ એવી રીતે ગોઠેવાવો જેઈ એ કકે તેતો ઉત્તર ખરીદનારનો નિણુયપ જ 
ખતી રહે. જેમકે કેટલી તેને જર્‌ર છે, કેવી રીતે મોકલાય તેમ ધ્ચ્છે 
છે, કઈ રીતે તેના ધેસા ચુકાવાય એ ચાહે છે, અથવા કઈ સેવાની 
ચો।જના તેને ફાવશે. દાખલા તરીકે [મિ. શાહે એની કિમત ર્‌. ૩૦૦ 
કહી છે. અમારા કટલામે મ્રાહકોા રોકડેથી ખરીદવાતેો ફાયદો ઉઠાવે છે 
અતે ર્‌!. ૨૭૫માં મેળવે છે. એમ છતા 'ેટલાકતે મંહેતે ૩૫ રૂ.ના 
હમા પહદીતિએ ખરીદવું સગવડભયુ” લાગે છે. આ બેમાં તમને કઈ 
પદહ્દેતિ માકૂક આવશે ? 

હવે પેલી મનોવૈજ્ઞાનિક પળ આવે છે. 


દરેક વેચાણુમાં, જને એ વેચાણુ ભેટ આપવાની વસ્તુ ન હેય તો, 
થોડી ધણી વેચાણુ સામેની ટક્કરને પાર્‌ કરવાની હેય છે. આ સેલ્સ- 
મૅનને વેચાણુમાં આક્રમણુકાર બતાવે છે કુદરતી રીતે સેલ્સમેત રેબલ પર 
આગળ નમેલે। હેય છે, અને પ્રોસ્પેકટ પાછળ નમેલે હોય છે-માતસિક અને 
શારિરીક બતે રીતે. આ સ્થિતિમાં વેચાણ કરી થતુ' જ નથી, 


ગ્રોસ્મેક્ટ કદાચ ઓર્ડર ઉપર આ સ્થિતિમાં સહી કરે, પણુ પેલો 
અગમ્ય માનસિક પ્રત્યાધાત-તમે તેતે માનસિક સમાપ્તિ કહી શકે।-ઉભો 
કરવામાં આવ્યો નથી. અને ધણા દાખલામાં સેલ્સમૈત જય છે કે તુરત જ 
ઓડર ર૨૬ કરવામાં આવે છે. 

સરસ વેચાણમાં "ખરીદનાર માર્નાસિક રીતે તમારી તરફ આવ્યો 
હેય છે. પણુ આ શી રીતે આચરી શકાય ? 


લગભગ દરેક અનુભવીને આ સૌંદ્દા ઉપર કામ કરવા માટે પોતાની 
ખાસ પહૃત્તિઓ હોય છે, પણુ સૌથી નવહારૂ અને ફાયદાકારક એ છે 


૧૨૮૨ પેસા તમારા છે.” 


કે જેમાં સેલ્સમેન પોતાની પેનને દેખાઈ આવે તેવી રીતે પ્રયોગસિદ્ધિ 
દરમ્યાન, તેની વસ્તુઓના ઉપયોગિતાનો ખ્યાલ આપતાં, વાપરતો હોય 
છે અને પછી, જ્યારે એ સમાધ્તિની નજક પહોંચે છે ત્યારે તે બુદ્ધિ 
પૂર્વક તેની પેનને ખિસ્સામાં મૂકી રે છે અતે ખુરસીમાં પાછળ 
અઢ'ગીને બેસે છે, ન્નણે કે ઉત્તરની રાહ જેતા હોય. પેતને 'ખિસ્સામાં 
મૂકી દેવાની ક્રિયા, પ્રોસ્પેકટને રહ્યણુની ભાવનામાંથી' મુક્તિ #રે છે. એ 
ભણુધાચું* છે. ખુરસીમાં પાછળ -અઢેલીને ખેસવાથી આ અસર વધે 
છે, અને પ્રોસ્પેકટ માનસિક રીતે જ નહિ, પણુ ખરેખર શારિરીક 
રીતે પણુ તે સેલ્સમેન તરફ ખેંચાય છે. તે અન્નણુતાં જ સેર્સર્મેનની 
તરફ સહેજ નમે છે. એટલે સેલ્સમેન ઝડપથી આગળ નમે છે, ખિસા- 
મીંથી પેન કાઢે છે અતે ડહે છે “આ ભરી દો જરા, મિ. પંડિત.” 

આ પતિ કામ ફરે છે. તમારી જતે અખતરો કરે અતે જુએ. 
અલખત્ત, તે દરેક દાખલામાં કામ નથી કરતી-કાંઈ જ નથી કરતી-પણુ 
કેટલાય શ'કાસ્પદ ઓડર એ ખેચી લઈ છે. પેનને ન દેખ્ખાય તેવી રીતે 
પખિસ્સામાં રાખવી અને અચાનક પ્રોસ્પેકટની તરફ ધકેલવા કરતાં આ 
રીત વધુ ચારી છે એ તમે પણુ ડખુલ કરશે. પણ્‌ એ છતાં, ઉપસ'હારની 
આ સાંથી સરસ રીત નથી. 

આ ન્નતના “સ2'ટ' જે કામ કરે તો એ ધણું જ સારું. સમાપ્ત થઈ 
ચૂકે છે. પણુ ઘણા દાખલામાં, પ્રોસ્પેકટ વાંધા શોધી કારે છે અને 
લેચાણુને ધકેલી દેવા બહાનાએ રજી કરે છે. પ્રશ્ન એ છે કે તમે આની 
સામે બાથ ભીડી શકે! અને છતાંયે વેચાણુ કરી શકે. 

સેલ્સમેન કેઈ પ્રેસ્પેકટ પાસે ન્નય તે પહેલાં, તેના નિરદેશુ બાબતમાં 
ખાસ કયાં વાંધાએ ઊભા થાય તેમ છે, એ તેણે નનણી લેવું જેઈ એ 
એટલું જ નહિ, પણુ તેતી પાસે ધોરણસરની દલીલો તૈયાર હેવી જઇ એ 
જેથી, વાંધાએને જડમૂળથી દૂર કરી શકાય. આ ફકક્ત દરેક વસ્તુના 
કાળજીપૂવ'કના અભ્યાસથી તેના ઉપયેગતા ક્ષેત્ર અને તેની હરીફાધની 
 સુદ્ષમ વિચારણાથી જ શકય બને. 


ઉપસ'હારને અફર કેસ બનાવવો ? ૨૬૭૬ 


આપણે માની લઈએ કે સેલ્સમેન આ બધું નનણે છે અને તેતી 
પાસે વાપરવા માટે એ જ્ઞાન તૈયાર છે. જ્યારે પ્રોસ્પેકટ એમ કહે છે કે 
મારે તમારો નિર્દેશ નથી જેતો [|મે. સેલ્સમેન; તો તેને તુરત જ પૂછો: 
“શું વાંધો છે એ જરા કહેશે ? ' કદી એમ માની ન લ્યો 'ે તેને 
અમુક વાંધો છે, અને પછી એ ઉપર ફ્ેકયે રાખો. તમે કાંઈ કહે તે 
પહેલાં નક્કી કરી લ્યો કે કયે મુદ્દો વાંધો રજુ કરે છે. કેટલાય કિસ્સામાં 
તમે ધારેલ હોય એથી ખીન્ને જ વાંધો નીકળી પડે છે. આ પ્રશ્નના 
ઉત્તરમાં: પ્રોસ્પેકટ પેલા નક્કી જેવા વાંધાએમાંથી એક રજુ કરે છે. 
દાખલા તરીકે “મારી પાસે, તમે કહ્યા તેવા નિદેચશમાં રેકાણુ કરવા માટે 
પૈસા નથી એટલે હમણાં હં કાંઈ કરી શકુ તેમ નથી * 


તે ખાસ મુદ્દા ઉપર તમારી દલીલ રજુ ન કરતા, હમણા તે 
નહિ જડ પણુ એને પૂકો,' તમારે એ જ વાંધો છે ને “મિ..શાહ | ” 


આવા પ્રશ્નથી તમે શું કરો છો તે જેઈ શકે છો ? તમે એની પાસે. 
કખુલ કરાવો છે! કે તેતે એ જ વાંધો છે. તમે મુદ્દો નક્કી કરો છો. 
ખીન્ન મુદ્દાઓને! છેદ ઉડાવીને વળી, તમે તેને એક ડાળીથી ખીજ ડાળીએ 
કૂદી જવાનું અશક્ય ખતાવે! છો. દસમાંથી નવ દાખલામાં, પ્રોસ્પેકટ 
એ જ જવાબ આપશે “હા, એ જ વાંધો છે.' તમે વેચાખણુમાંથી બીશ્ન 
બાંધાએ ઉડાડી દેવાની એક રીતે કહીશ તો તેને ફરજ પાડી છે. 


પછી તમે એ વાંધો દૂર કરવા માટે તમારી દલીલો જે કાંઈ હોય. 
તે શરૂ કરો. જે તમારો નિર્દેશ બરાબર હશે, તો તમારે માટે એ વાંધાને. 
પાર કરવું સહેલું થઈ પડશે. તે બીજા વાંધા ઉપર કૂદી નહિ શકે, તમે 
તેને પેલા વાંધા સાથે બાંધી રાખ્યો છે એટલે પછી એક જ કામ કર- 
વાનું રહે છે. 

ઓર્ડર પર સહી કરાવવાછું' તમે હર્વખત એમ ન યે કહી શકે. 
પણુ તમારીં પાસે વાંધા માટે ભૂક્કા ઉડાડી મૂકે તેવો જવાબ હશે તો 
તમે નિષ્ફળ જશે તે કરતા વધારે વખત સફળ થશે. 


૦૬૪ ર પૈસા તમારા જે 


કમનસીબ સરખામણી કરતા નહિ 

વૈચાણુકળા ઉપરની એક પ્રખ્યાત આધારભૂત વ્યક્તિએ હમણાં જ 
એ તરેહનું નિવેદન કરેલું ક ધણા સેલ્સમૅનો મ્રાહકના મનમાં સરખા- 
મણીની હારમાળા ઊભી કરવાની કમનસીબ આદતને અ'ગે અનેક ઔડરો 
ગુમાવતા હોય છે. આમાંતી ઘણીખરી ભલે સેલ્સમૈનથી અન્નણુતાં જ 
થતી હોય છે. પણુ એ છતાં એ ગ'ભીર હોય છે. અતે એ જ કારણુને 
લઈ ને, દરેક સેક્સમેને, પ્રોસ્પેકટતે પેત અને ઓડ'ર્ફીમ" આપતી વખતે, 
દેખીતી રીતે નજીવી ટીકાએ કરવામાં ખૂબ જ સાવચેત રહેવું જેઈ એ. 

જે પ્રોસ્પેકટનું મત સરખામણી કરવા મ'ઠી જાય છે, તો પછી તે 
_તિર્ણુય નથી કરી શકતો. તે બે સરખામણી વચ્ચે ગોથા "ખાય છે. જે 
પળે તે એક વિચારતે ખીકન વિચારની સાથે સરખાવવા મંડી ન્તય છે, 
એટલે સેલ્સમેને રજુ કરેલ ચોખ્ખી વિચારસરણી તુરત જ તેને માટે 
ઝાંખી પડી જાય છે, કારણુકે સરખામણી કરવાની ફરજ પાડતો વિચાર 
તેને લગતા મૂલ્યની તૂલના કરવા મત આમ્રહ કરે છે. એક સેલ્સમૈન છે,” 
દેખીતી રીતે જેણું પ્રોસ્પેકટને જિ'દગીતા વિમામાં રસ લેતે! કર્યેયો છે, એ 
વાત બધ કરવાની તૈયારીમાં છે, ત્યાં જ પૃછે છે, “તમને દસ હળનર તો 
ટીક પડશે કે વીસ હન્નરનો વિમો ₹? તુરત જ પેલા પ્રેસ્પેકટના મનમાં 
અતે વચ્ચેની સરખામણી શરૂ થાય છે. પરિણામ એ આવવાનુ કે તે 
પેલા સેલ્સમૅતને થોડે વખત “ વિચાર માટે? આપવાનુ કહે છે. આને 
અથ એ નથી કે વેયાણુ તદન ગુમાવાયું' છે. પણુ એ વખત પૂરતું તો 
કેદી પૃણું થશે. એવી ઈ ખાત્રી વગર લટકતું રહી ગયું છે. 

ખીજે કાઈ વીમાનો સેલ્સમેન, પ્રોસ્પેકટતે પેઠી વાત પર વિચાર 
કરતો હેય એ વખત દરમ્યાન મળે છે અને ને એ સેલ્સમેતની ૬૨- 
ખાસ્ત પેલાના જેટલી જ સરસ હોય છે અતે તેની કપની પણુ તેટલી જ 
“સહ્દર હોય છે; તો તે સેલ્સમેન સરખામણીની વાત ઊભી કર્યા વગર્‌ 
એેમ જ કહે છે ક “દસ હકર ફૂા.ની પોલીસી, મતે લાગે છે કે તમને 
અત્યારે તે માટે યોગ્ય થઈ પડશે. માટે, તમે મહેરબાની કરીને આ અરજી 


ટ 
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ઉપર સહી કરે.' બને વચ્ચેની પદ્દધેતિતા તફાવતને ખ્યાલમાં લ્યો. તે 


પ્રોસ્પેકટ પર રકમ નક્કી કરવાનું નથી છોડતો, આ સેલ્સમેન ગમે તે 
પ્રસગે આ રીતે જ કામ લે જે. 


આ સરખામણી પેલીથી સાવ જુદી જ છે, જેમાં સેલ્સમૅન પૂછે છે 
કે, “મે. શાહ, અમારી પાસે કિ'મત ચૂકવવાની ખે પહ્દતિઓ છે. તમને 
ખએેમાંથી કઈ વધુ ફાવશે ? અને એક માણસને ખરીદીને આંકતી ખે રકમ 
આબતમાં નક્કી કરવાનું પૂછેલું. જ્યારે પ્રોસ્પેકટ પોતાને કઈ યોજના 
ફાવશે, એમ કહે છે. એટલે તેશુ પોતાની જતે વેચાણુ પૂણુ" કયુ“ છે.” 

જે મિનિટે સેલ્સમેન પ્રેસ્પેકટને પુછે છે, “કેટલું” “કે' કટલા' કે તુરત 
જ પ્રેસ્પેકટ જથ્થો કે સખ્યા જે હોય તેની સરખામણી કરવા મડી 
જાય છે, એટલે પછી એ કોઈ નિર્ણય પર આવી શકતો નથી. બીજી 
રીતે “દસ નગ શરૂઆતનો ( 114 ઝતા ઓડર તરીકે ઠીક પડશે, કે 
“તમને એક ગ્રોસ મોકલી આપું એ ઠીક પડશે' એમાં માત્ર સૂચનનતી 
પ્રોસ્પેકટને હકારમાં માથુ ધુણાવવા માટે જરૂર હોય છે, અતે "ખરેખર 
ગેટલું કહો એ જ બસ છે. સેલ્સમેન એમ ધારે છે કે વેચાણ થઈ ગયું 
છે, સખ્યા કે જથ્થો, પ્રોસ્પેકટ તેનામાં વેચવાની હિંમત જેટલી તે ધારે 
છે તે પ્રમાણે કહે, એટલે સેદ્દો પતી ન્નય છે. ને પ્રોસ્પેકટ ધારે કે 
સ'ખ્યા કે જથ્થો, એછે કે વધુ છે, તો તેને કહેવા ઘો, પણુ કાઈ 
સ'“જેગોામાં, તેતા મનને સરખામણી શરૂ કરવાની તક ના આપતાં. 


જ તમે કદી કેઈ પહેલા દરજ્કતા ટાઈપેરાધટર સેલ્સમેતને નિદે'શ 
અને મ્રેયોર્ગસિદ્ધિ ફરતા જેવાને હહાવે। લીધો હશે, તો તમે તેને એમ 
હેતા કદી નહિ સાંભળ્યો હેય કે તેનાં મશીનમાં હરીફ મશીન કરતાં. 
આ કે પેલું તત્વ વધારે હતું. આ કે પેલી સમલભડતા વધુ હતી. તે. 

જે કહે છે તે તો એ હોય છે કે તે પોતાના મશીતના લાભ અને ઉપ- 
' ચોગીતામાં સુંદર ચિત્ર રજુ કરે છે, તે પ્રોસ્પેકટને પોતાનું મશીત શું 
સતોષ આપશે તેનું શબ્દચિત્ર સાર કરે છે. 
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જે મિનિટે ટાઈપરાઈટરનો સેલ્સમેન હરીપર મશીનો સાથે પોતાનું 
મશીત સરખાવવાની શરૂઆત ડરે, એ જ પળે પ્રોસ્પેકટ પણુ એવી રીતે 
સરખામણી શરૂ કરે છે, અને સરખામણીમાંથી, પરિણામે એ આવવાને! 
યોગ છે કે તે નિર્ણય પર આવતાં પહેલાં, ખીજ કેટલાયે મશીતો જેવાને. 
જે કે, પ્રોસ્પેકટ બીજા હરીક મશીને। નેનેયા છતાં વેચાણુ ગુમાવાનું નહિ, 
તો પણુ નકામી સરખામણી શર્‌ કરીને વૈચાણુતે શ। માટે ઢીલમાં મૂકવું ? 
જ્યારે સરખામણી સાવ તિર્થક છે, ત્યારે પ્રોસ્પેકટતી જત્ઞાસા એ મશી- 
નોને સરખામણી મારફત રજુ કરીતે વેચાણુને ભયમાં શા માટે મુકવું ? 


જે પ્રોસ્પેકટ બીશ્ન મશીનોની બાબતમાં કે બીજ લાઈ નો બાબતમાં 
એટલે કૈ જે વસ્તુ હેય તે બાબતમાં પૃછે તો, તેને કહો કે એ 
માકેમાં છે એટલું જ તમે ન્નણો છે.. હરીફ માલને તોડી ન પાડે. 


જેડાના ડલાર્કતો! દાખલે। ધ્યાનમાં કે. 


જે તમે પ્રથમ પક્તિના ભ્નેડા વેચતાર સ્ટારમાં જશે, ખરી રીતે 
તો કોઈ પણુ સાધારણુ શું સ્ટીરમાં જશે, તો તમને માલુમ પડી આવશે 
“કે કલાર્ક પહેલાં તો તમે કઈ ફેશનતા ન્નેડા પસદ કરશો એ પૂછીને 
નક્કી કરી લેશે, પછી તમારા પગનું માપ નકકી કરી લેશે અને પછી 
એક જ્નેડી તમારી મ'જુરી મટે લાવશે. તે અય્ધો ડઝન જ્નેઠીએ તમારી 
પાસે બતાવવાને લાવી શકે તેમ હોય છે, ૭તાં એ એમ કરતો નથી, 
એમ કરવું એનો અર્થ એ કે, ગ્રાહકને એક ન્નેડીમાંથી બીજી જેડી તરફે 
'ધ્યાન દોરીને તિર્થક સરખામણીમાં ઉતારવો, અતે એવી રીતે તેને 
અને પેલા કલાકના વખ્મતનતો નકામો ૬૪રૂર કરતાં વધુ વ્યય કરવે।, અને 
કેટલાક ટ પ્રોસ્પેકટ નિશ્રય કરવાતી અશક્તિને કારણે બીજ 
જગ્યાએ જાય છે. જેડાઓનેો સેલ્સમેન પ્રોસ્પેકટનતે કેટલી ન્નેડી પૂરતી 
થશે, એક કે મે. દી એવું પૂછતાની ભૂલ ડરતો તથી. જે મજુર જેડાઓ 
“અધખેસ્તા થાય છે, તો એ તુરત પેકેટમાં બાંધવા શરૂ કરે છે, અને 
પૃછે છે, “તમે સાથે લઈ જશે કે અમે મોકલાવીએ ? 
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એક માણુસ રોપાએના એક સ્ટરમાં દા'"ખલ થયે।. પાંચેક મિનિટમાં, 
સૂપ જેવા સેલ્સમૅેને લગભગ ડઝતેક રોપાએ તેની પાસે રજુ કરી 
દીધા. પેલા ગ્રાહકે કઈ ઠીક પડશે એવા નિણુ'ય ઉપર આવ્યા વિના 
દરેકને પોતાના માથે પહેરી ન્નેયા, આખરે, સ્ટોરને! મેનેજર ત્યાં આવ્યો, 
“શે કેશમાંથી એક હેટ લીધી અતે પેલા ગ્રાહકના હાથમાં મૂકતાં કહ્યું 
“સ'ખ્યાખ'ધ હેટને પહેરવાનો પ્રયત્ન કરતાં તમને જ્યા પછી, મને લાગે 
છે કે તમારા વ્યક્તિત્વ પ્રમાણું આ હેટ તમને બંધ બેસતી થશે. 

એ વેચાણ ત્યાંને ત્યાં “૮ પતી ગયું. એક ખે મિનિટ પછી પેલા 
સેલ્સમેનને પ્રેસ્પેકટનતા મનમાં સરખામણીઓ રાર કરવા દેવાની મુખાઈ 
ઉપર મેનેજર પાસેથી ભાષણુ સાંભળવું પડયું. જે છૂટક વેચાણને લાગુ 
પડે છે, તે એટલું જ જ્થ્થાબધ વેચાણને પણુ લાગુ પડે જ છે. પ્રોસ્પેકટને 
એક ચોખ્ખા પાસાદારે વિચાર આપો અને તેની સાથે અટછી જએ. 
ચાદ રાખો કે “પેટલું' કે “કેટલા' એં તિર્ણુય કરવાનું કામ તમારું છે. 
“રાઈ પણુ માણુસ એ વિચારોની તુલના કરતો હોય ત્યારે ચોક્કસ નિર્ણય 
આંધી શકતો જ નથી. જે કાઈ લશ્કરનો અમલદાર, જેમ કેટલાક સેલ્સ- 
મૅન પ્રોસ્પેકટતી સાથે કરે છે, તેમ તેના લસ્કરતે સૂચનો આપે તો તમે 
તરત જ સમજી શકવાના કે ગડબડ પેદા થવાતી, “તમે ટેકરી ઉપર જવા 
માગા %ો કે આ નીચેના ખાડાએ!માં રહેવા માગો છો'-એ નાતનેો 
હુકમ આપવે ગએ હાસ્યાસ્પદ છે. છતાં કેટલાયે સેલ્સમેતો જે પદદિએ 
અખત્યાર કરે છે, એથી વધુ મૃખાઈભયુ" એ નથી. પ્રેસ્પેકટતા મતમાં 
સરખામણીના વિચારોની હારમાળા થવાનું જતું કરશે તો તમને ઉપ- 
સ'હારમાં એજી તકલીફ પડરેો. 

મૂર્ખાઇભરી બીક 

“સમાપ્રિનું જેખમ' એ વસ્તુ ઉપર એટલું બધું વજત દેવાયું કે 
એણે નણ્યેઅશનણ્યે કેટલાયે સેલ્સમૈનોના મત ઉપર ખીકની લહેર પ્રસ- 
રાવી દીધી છે. કેટલાયે સેલ્સમેનો વેચાણુની આ ભૂમિકાએ પહોંચે છે 
અતે પાછા હડવા માંડે છે, અને «આમ ચોક્કસ તરેહની નબળાઈ બતાવે 


૨૦૮ ' ૈસા તમારા છે 


છે, જે ખરી રીતે અસ્તિત્વમાં આવે જ નહિ. સેલ્સમૅનને પદ્દે ગભર્‌ાટ- 
ભર્યો દેખાવ એ પ્રોસ્પેકટના 'ખ્યાલમાં તુરત જ આવી જાય છે. પરિણામે 
એ સ'શયી બતે છે, એટ્લે જે વિશ્વાસની જગા સ'શય લે તો,-જે વિશ્વાસ 
તે ખરીદે તે પહેલાં તેને હોવો જ જેઈ એ-વેચાણુ કદી થવાનું નહિ. 


પ્રટલાયે દા'ખલામાં વેચાણુ ગુમાવવાનું કારણુ એ હેય છે કે સેલ્સ- 
મૅન પેલી કહેવાતી મનેવૈજ્તાનિક પળે નક્કી કરવાના પ્રયત્ન ઉપર સમપ્ર 
ધ્યાન આપે છે. પણુ ખરી રીતે આ “મતેવૈજ્તાનિક પળ' ગએ ભ્રમ જ છે, 
આગળ ચોથા પ્રકરણુમાં આપણે આ મતેોવિજ્ઞાન ઉપર ખૂબ જ ચર્ચા કરેલી 
છે. પર“તુ આ ઉપસ હારની ભૂમિકા એટલી મહત્ત્વની છે કે પુનરેક્તિના 
દોષ વહેરીને પણુ કેટલીક વસ્તુ કહેવાવી જ્નેઈ એ. 


' મનોવૈજ્ઞાનિક પળ ' એ મિનિટે શરૂ થાય છે, જ્યારે તમે તમારા 
તિદેશ બાબતમાં જે કહેવાનું હોય તે કહી દીધું હોય, જે બધુ" ક્હી 
શકાય, જે બધુ કહેવાવું જેઈએ, એ કહેવાય એટલે સમજ લ્યે! “કે તમે 
અઢકવા માટેની કુદરતી ભૂમિકાએ પહોંચ્યા છે. એટલે, પછી આ પેલી 
“મતોવૈજ્તાનિક પળ' જેની રાહ તમે જેતા હતા એ આવી પહોંચી સમ- 
જવી. આગળ -કબ્રું તેમ તમારી પેનને ઉપયોગ કરી શકો, પછી પાછી એ 
“ખિસ્સામાં મુકી શકો અને આગળ કહી ગયા છીએ એ રીતે કામ લ્યે. 
અથવા, સ'ેગો પ્રમાણે, તમે તમારી પેનને વમારી ઓડ'રખુક પર 
રાહુ જેવાની રીતે તોળી રાખી શકે. તમે તમારી વાત કહી દીધી 
છે, હવે તમે ઓડર લખવા માટે તેયાર છો. 


કેટલાક દા'"ખલાઓમાં તમે તમારી પ્રયોમસિદ્ધિઓ ખૌન્ન દાખલાએ 
કરતા વધારે લ'બાવો છે.કેટલાક પ્રોસ્પેકો ખીજખો કરતાં બહુ ઓછા વ'"ખ- 
તમાં વિચારને ઝડપી લે છે. બને દાખલામાં તમે આખરે એમ અનુભવે! 
છે કે તમે તમારો ભાગ બોલી ગયા છો. જ્યારે આ પળ આવે છે, 
ત્યારે તકસિદ્ અટકાવ આવી પહોંચ્યો છે, અતે એ આ પળ છે, જ્યારે 
તમે સમાપ્તિ કરવાની શરૂઆત કરે છેદ 


ઉપ્સ હારને શ્મફર કેમ બનાવવો. ? 


ન્લ_- - 


૨૦૯ 


છડ ઈ દ્રિયને કેળવો. 


અકાળે સમાસિતે લાવવાનો પ્રયત્ન કરવાનો ભય હ'મેશાં રહેતો 


 ફૈેય છે એવી જ રીતે પ્રોસ્પેકટ ખરેખર વેચાઈ ગયે હોય, 
તેને ખરેખર "ખાતરી થઈ ગઈ હોય, એ પછી પણુ પ્રયોગસિહ્િને 
| લ'બાબ્યે જવાના ભયની રાકયતા પણુ રહેલી છે. આ તરેહના બ'ને ભયથી 


સેલ્સમેને સાવચેત રહેવાનું હ્રોય છે. તેણે પેલી છઠ્ઠી ઇંદ્રિય કે વેચાણુનું આંતર- 
જ્ઞાન કેળવતાં શીખવું જોઈ એ. જે શેને કહેશે કે તેણે ક્યારે પૂરતુ 
ફી નાપ્ચુ' છે, કેટલાક સેલ્સમેતોએ આ આંતરન્ઞાન ગજબતુ' 
પેળવ્યું હોય છે. પણુ બધાય એ કળવી શકે છે. અનુભવે તે વધે છે 


શને ઘડાય છે. 


ઉપસ'હારતી શ્રેષ્ઠ તકસિદ્દ ચોજના, નિદષેરાના મૂખ્ય મૃદ્દાઓને હુંકા, 


વિશદ અને તકર્ષસિદ્દ રીતે રજુ કરવામાં છે. અતે પછી જ્યારે "ખાસ 
પરાકાષ્ટા આવી પહોંચે છે. ત્યારે, ઓર્ડર માટે સીધી અપીલ કરતાં પ્રોસ્પેકટ 
તરફ ફરો, અને “હમણાં જ શા માટે નહિ' એ મકા કોઈ યોગ્ય સ્વરૂપે 


રજુ કરો. તમારે કઈ રીતે સમામિ કરવી એ મુખ્યત્વે નિર્દ્શના પ્રકાર 


' ઉપર અથવા પ્રસગના સન્નેગો ઉપર્‌ આધાર રાખે છે. સાધારણુ રીતે 


તૈ, એ બનેના સમાજન ઉપર આધાર રાખતું હોય છે. બીજી બધી 


બાબતોથી પર, સેલ્સમેત તેતી છેલ્લા અપિલમાં ખૂબ જ ઉત્સુક, સાંધો અને 
નિખાલમ હોવે જેઈ એ. ઉત્સુક બતો પણુ ચિ'તાતુર ન બનતા. તમારે 


શેરમાવાનું-કારણુ નથી. આ વખત નબળાઈ બતાવવાનો નથાં. તમાર 
ફામ પ્રમાણણિકપણે કરીને, ગ્રમાણિકપણે તેનું પરિણામ માગવાનો તમને 
હુંક દે છે. એ બધાથી પર, તમારુ વલણુ વિશ્વાસપ્રેરક રાહ જતું રાખો અને 
તમારા અવાજમાં શકાતા આવાસને દાખલ થવા દેતા નહિ. પ્રશ્નોને 
નિખાલસતાથી અને યોગ્ય રીતે તેમ જ ધધાદારી મરેોડથી અને યોગ્ય 
પદ્દિએ રજુ કરે. 


૨૧૦ ' પૈસા તમારા છે 


તમારી જાતતે ભૂલી જાએ! 

ધણે ભાગે સેલ્સમૈન માટે સૌથી વધુ અગત્યની બાબત આચરવાની એ 
હોય તો તે પોતાની જાતને ભૂલી જવાની છે. તમારા મ્રાહકને મુલાકાત 
દરમ્યાન દરેક મિનિટે નજર સમક્ષ રાખો (મનમાં). તમારે જે મેટર 
વેચવાની હોય તો તે મોટર તે વાપરતો હેય તેનું તેતું માર્નાસિક ચિત્ર 
તેની પાસે રજુ કરે. પેલી ફ્રેંચ કહેવત યાદ રાખો. “આપણે દગી 
પસાર કરીએ છીએ, એવું ધારીને કે ખીક્નએ આપણા વિષે વિચારતા 
હોય છૅ; પણુ તેએ વિચારતા નથી. તેએ આપણા જેવા હેય છે. 
તેએ પોતાના માટે જ વિચારતા હોય છે. ? 

તમે ધારે છો કે ધડાવેલે અભિનેતા, રંગર્ભામિ પર હોય છે, ત્યારે 
પોતાને માટે વિચારે છે ? 

“પાસ નહિ. તેના મતમાં તેનો પ્રેક્ષક ગણુ જ હેય છે, અને જેવી 
રીતે તે વોગ્ય ક્ષણે, કુદરતી રીતે પોતાનો અભિનય પૂગે કરે છે, તેવી જ 
રીતે સેલ્સમેને પણુ તેના વેયાણુ-કથન મારફત મમાપિ સુધી જવું 
“નઈ એ. તમારા કમિશનને, આર મેળવવાની શક્યતાઓને, અને ખીજી 
બધી વાતો, તમારો નિદેષેશ અને તે પ્રોસ્પેકટની જર્‌શ્યાતને કેમ બંધ 
બેસતો થશે, એ સિવાય, બીજાં બધું ભૂલી નનઓ. 

દરેક પ્રકૃતિના માણુસોનો સાથે ચોગ્ય રીતે કામ લ્યે! 

માનુધી સરખાપણું, અલબત્ત, હરેક વેચાણુમાં પ્રવેશતું હોય છે અને 
જે સેલ્સમૅન મનુખ્ય સ્વભાવ સંપૂર્ણ સમજે છે, જે પોતાનું જ્યક્તિત્વ, 
પોતે છે એટલું સંપૂણ વિકસાવે, તેને, જે સેલ્સમૅનમાં આ જ્ઞાનની 
“મી હેય છે, તેના કરતાં સર્માપ્તિને સફળતાપૂર્વક આચરવાના વધુ 
ચાગ હોય છે. ર ક 

માણુસ જાતન! કેટલાક પ્રકારો સાધે, હકેકતોની શાંત જહેરાતથી 
તૈયાણુ થઈ રકે છે, જ્યારે બનન કેટલાક સાથે ખરેખર ધણુની જ 
જરર પડે છે. એવાં કેટલાય માણુસો છે, જેને બીન્ન માણુસોએ તિણુય 


 ઉપસ'હાયને અફર કેમ બનાવવો ? ૨૧૧. 


કરી આપવેો પડે છે, અને આવા દાખલાઓમાં, તર્ક સિહ્ધિતું જેર એટલે 
 હ્ષખુ સુધી ચાલતું હોય છે, જ્યારે મ્રાહકને ધક્કો મારવો! પડે છે. 
માનસશાસ્ત્રીએ એ હ૪જીકતને નરે, ઉપસ'હાર્‌ વખતે આ “ધક્કા'તી 
જરૂર્યાત સમજવે છે કે, વેચાણુની અગાઉની ભૂમિકાએ, સ'પૃણું રીતે, 
ખુદ્ધિથી, દલિલેથી, અને નિર્ણય શક્તિથી કામ લેવાનું હોય છે. પણ 
લાગણી અને €ચ્છાનાં તત્ત્વોમાં, ખીજે હાથે, સમાપ્રિનો મુદ્દો સપૂણું- 
પણે નિશ્ચયને લાગતો વળગતા હેય છે. એ પ્રમાણે આ ભૂમિકાએ જે 
પદ્ધતિ અખત્યાર કરાયેલી હોય છે તે જુદી જ હેય છે. નિશ્ચય એ 
છૂટકારાની રાહ ન્નેતી બેસાડેલી કમાન જેવી છે, અથવા ધોડા પડવાની 
રાહ જતી પિસ્તોલ સમી છે. નિશ્રયને કાર્યમાં પરિણુમતું કરવા માટે 
હમેશાં, ખે'ચાણુ, ધક્કો, લાત, વિનતિ, છૂટકારા વગેરેની જરૂરિયાત હેય છે. 

અમેરિકાના મોટા માતમશાસ્્રી, પ્રો. વિલિયમ જેમ્સ, માનસશાસ્ત્ર 
ઉપરના પોતાના એક પુસ્તકમાં નીચે પ્રમાણે બહુ સ્પષ્ટતાથી લખે છે : 
“જાઈ જમ કરી દેતી બરફેમય સવારે, ગરમી વગરતા એરડામાં, પથારી- 
માંથી ઊઠવું એ કેવું છે, અને આપણામાં રહેલો પેલો મહત્ત્તતો સિદ્ધાંત 
આ ખરી કસોટી સામે કેમ વિરોધ દાખવે છે તે આપણે જાણીએ છીએ. 
ઘણુ કરીતે મોટે ભાગે આ માણુસો, કેઈ કોઈ સવારે પોતાની ન્નતને 
નિશ્રય કરવાને માટે તંગ કરવામાં નિષ્ફળ નિવડતાં એકાદ કલાક પડયા 
રહે છે. આપણે કટલા મોડા થશું, આખા દિવસનું કામ બગડી જશે, 
એ આપણે ધારી શકીએ છીએ. આપણે કહીએ છીએ, તારે ઊઠંવું જ 
જેઈ એ; પણુ છતાં પેલો હુંફ આપતો પલગ ખૂબ જ મીકડે લાગે છે, 
બહારની ઠંડી ખૂબ જ ધાત%ી બતે છે, અને નિશ્ચય ઝાંખો પડતો જય 
છે, જેવો પ્રતિકાર ફૂટી નીકળવાની કેર ઉપર હોય અને નિણુયાત્મક 
કાર્યમાં પરિણુમતો દેખાય છે ત્યાં જ એ ફરીફ્રીને મુલતવી રાખે છે. 

ધક્કાની ધણી વખત પડતી જરૂરિયાત 

પ્રોફેસર જેમ્સે ઉપર્‌ કલ્ઘા દાખલામાં જણાવેલી વાત ધણા પ્રોસ્પે- 

કટતા મતની સ્થિતિ પ્રેતિપાદ્ત કરે છે. તેઆએ નકી કર્યા હોય છે 


₹૧૨ ી . પેસા તખારા રૈ. 


% નિદેષશ સરસ વસ્તુ છે, અને તેએ “કાઇક દિવિસ' એ તેમની પાસે * 
હોય તેમ ઈચ્છે છે. પેલી ઈચ્છાશક્તિને છૂટી કરવા માટે થોડાં ગોદો, 
ધક્કો કે લાત જેઈ એ છે જે પચ્છા અને નિણુંયતે કાયષ્માં પલટાવવાનુ” 
કામ કરે, એ સેલ્સમૅનને માટે છે. એ ગોદો, ધક્કો કે લાત યોગ્ય લાગે 
તે પૂરું પાડે. પ્રોસ્પૈકટ કાર્ય કરવા લલચાય તે માટે તૈણે કાર્ય કરવું જ 
જેઈ એ. તે ત્યાં આખો! દિવસ પ્રેસ્પેકટની આંખે-સામે તાકતો કે કામ 
કર્યા સિવાય ખેસી રહી શકે નહિ. તેણે પત્તાના ખેલારદાની માફક વતવું 
નનેઈ એ. તે તેતા હરીકને પડકારે છે અને તેના હાથમાં શું છે તે ખૂલ્લું 
કરી બતાવવાની પૂર% પાડે છે. 

આ હાકલ “કે પડકાર, જે શકય હોય તો, એવી રીતે થવો જેઈ એ 
%ુ પ્રોસ્પેકટને માટે જવાબમાં “ના? કહેવું અધરં થઈ પડે. એ વધુ 
સારુ છે કે પ્રશ્ન એ રીતે ત પૂછાય, 'ે ચેક્સ હા કે ના એ ક્ષણે કહેવાની 
ફરજ પાડે. એ મુદ્દો થોડો મોડેથી આવે છે. પ્રશ્ન એમ પુષ્ાવે જેઈ એ, 
“ આ વસ્તુ સરસ છે, છે ને મિ. શાહ ?? તેને તેતો ઉત્તર હકારમાં 
આપવાતુ સહેલું થઈ પડશે. શકય છે કે તે કોઈ ન્નહેરાત કરતું વાકય 
એમાં ઉમેરી શકે જે તેને બ્યક્ત કરવાનું કામ આપી શકે. આ જાહેરાત 
કરતા વાકયના મેળટી તમે -તેની પરિસ્થિતિ અથવા નાખુશીને માપી 
શકશે, અને એ રીતે ઊભા કરેલા મુદ્દામાંતા ઉત્તરો આપવામાં આગળ 


વધી શકો. 
મતેર્વેસાનની આખત પ 


છેવટની સમાપિને દોરતી વાતચીતમાં,-અને ખરેખર છેલ્લી અપિલ ' 
' સચનના શખ્દોમાં, બધી જ સ'સ્ાઓ છે, જેનો અર્થ ખયોદવું અને 
એરડર્‌ આપવેઃ! અથવા એં કાંઇક બીજુ સૂચન જેનો અથ એવે 
થતો હોય કે પ્રોસ્પેકટ ગમે તે કાંઈ વસ્તુને તજ દે છે કે તેથી છૂટો 
પડે છે-વગેરેતે સાવચેતીપૂરવ કઃ જૂર. શા'ખજે. એને એવા વિચારના સ'પ- 
કમાં રાખો કે તે -ક'ઇક ગેળવેઃ જે. 

રાખ્દો મેઃ સજાની આખે પહ્તિઓ વચ્ચેના તફાવતને! પ્રશ્ન છે. 


તર 
ઉપખ્'હારને અફર કેમ બનાવવો ? ૨૧૩ 


એક નુકસાનીની યાદગીરી છે, ન્યારે બીજુ ફાયદો બતાવે છે. તમે પ્રોસ્પે- 
કટનતે એમ પૂછી શકે “તમને આ હોવાનું ગમશે, ખર્‌ ? ' પણુ તમારે 
એ ગ્રૅશ્ન કદી ન પૃુછવેો। કે તે એક ખરીદવાનુ' ઈચછશે ખરું ? ' પાસે 
હોવું અને કબજ્નમાં રાખવું, એ વિચાર તેને બધી રીતે યોગ્ય લાગે છે. 
પણુ “ખરીદવું અને પૈસા આપવા' એ તેના કાનને એટલું મધુરં લાગતું 
નથી. અને કોઈ પણુ નાખૂશ ફરે તે વધુ અસર તેના સનમાં ઉત્પન્ન 
કેર્વાનુ' ખરેખર ક્રોઈ કારણુ જ નથી. 

એક ખરેખર સફળ '“ઉપસ'હાર કરતાર' વીમાનો સેલ્સમેત હતો. 
તેના સહકારીઓ ધણી વખત મુસ્કેલ દાખલાઓમાં તેને સમાપ્તિ માટે જ 
ખોલાવી જતા. તે ધણું ખરું, તેના સહકારીએના આશ્ચર્ય વચ્ચે-તેએ 
તેનામાં તેની પદ્દતિ પરત્વે ખાસ ઝગમગાટ બજ્નેઈ શકતા નહિ-સકફળ થતો. 
તેનો એક સહકારી બીન્ન પાસે કૂરિયાદ કરતો હતો. “ સમજણુ નથા 
પડતી, પણુ (મ. પર્પડિત, કોઈ પણુ દલીલ જ રજુ નથી કરતે. જાણે 
કે પ્રોસ્પેકટે અરજી પર સહી કરવાનુ નક્કી કયુ” હોય અને જણે કે 
ખાલી અરજનવા ફ્રોમ સાથે આપવાની રાહ જ જેતે હોય, તેમ તે 
ખસ આગળ જ વધે છે. અને ખરે'ખખર રમુછ વાત છે એ છે કે એ રીતે 
એ કામ કરી ન્ય છે. “પેલો સમાપ્તિ કરનાર આ બાબતમાં ફક્ત 
થોડો જ દખાવતો, જે પેલો માણુસ એ કરવા માટે ખૂબ જ ક'ટાળી 
ગયો ઉતા અથવા ખીકતો માથે. એ કરવામાં ગભરાતો ૯તો.-ખબીડ- 
ગ્રાહક ગુમાવવાની. 

જ્યારે ધોડા કૂદવામાં પાછી પાની કરતો માલુમ પડે છે, ત્યારે 
અનુભવી સાધસ એના ઉપર દબાણુ નથી કરતો, પણુ તેને આસપાસ 
ચક્રમાં નાખે છે, અને પછી રૂદવા માટે લઈ જય છે. આ ધણી 
વખત ધેોડાની ગભરાટભરી સ્થિતિમાંથી તેના કાખુમાં લાવવામાં મદદકર્તા 
થઈ પડે છે. અને કૂદકો સફળતાથી મારી શકે છે. ઘણા દાખલામાં 
જ્યારે પ્રોસ્પેકટ પાછી પાની કરે ત્યારે સેલ્સમૅન પેલા અનુભવી સાઈસ 
પાસેથી પાઠે લઈ શકે અતે પ્રોસ્પેકટને યોગ્ય માનસિક સ્થિતિમાં લાવવા 


૨૧૪ પેસા લારા છે 


માટે તેણે થોડુક “ કુંડાળામાં નાખવાનું? કામ કરવું નઈ એ. એ નીચે. 
પ્રમાણે કરી શકાય. દેખીતી રીતે ખેચતાણુ છોડી દ્યો, અને સરસ રીતે 
પાછા ફૂરવાની તૈયારી કરો. આ પ્રેોસ્પેકટને ટીલું મુકવાનું કરે છે, અને 
પછી અચાનક, જ્યારે તે પોતાની માનસિક રક્ષક ભૂમિકાથી છૂટો પડી ' 
ગયે! હોય છે, ત્યારે મજબૂત ભાવાત્મક તિવેદન સાથે પાછા આવે. આ 
“પાછા આવવામાં? સેલ્સમેન કે, જેણે થાકનતી નિશાનીઓ બતાવી 
હતી, તેણે, જણે કે તેને ખીજ પ્રેરણા હમણાં જ મળી હોય તેમ નૂતન 
, અને નિષ્‌ળ ન ન્નય તેવા આવેશ અને શક્તિથી ખતાવવા જેઈ એ. 
એની અસર પ્રોસ્પેકટ પર્‌ પડે એ બતવા જેવું છે, કારણુ કે તે વધતે 
એછે અશે આ વિષ્રહથી થાકી ગયા હોય છે. અને ખીજ લડાઇમાં તે 
બસી જય છે. આ તરેહતેો દેખાવ, ઘણી વખત, પ્રોસ્પેકટતે ગ્મેમ 
વિચારતો કરે છે, “સારુ, ત્યારે ધારૂં છું કે ઓડર ઉપર સહી કરી 
૬ઉ'.' આપણે તેના મતમાં શું ચાલે છે તેની અટકળ બાંધી શકીયે, 
પણુ ધણી વ'ખત યૂક્તિ કામ કરી જાય છે. 

ઉપસ'હારમાં મોટામાં મોડું જ્નેખમ માર્નાસિક હોય છે અને એ 
સેલ્સમેને પોતે જ પેદા કરેલ હોય છે. આગળ કહ્યું તેમ, પ્રોસ્પંકટના 
મતમાં સરખામણીની હારમાળા ઊભી કરવી એ ખરાબ રીત છે. અને 
એ જ અથમાં, તે પ્રયોગસિદ્ધિ દરમ્યાન, તે વેચાણુ કરી શકશે કે નહિ 
એવી ગભરાટભરી ખીકમાં સપડાઈ ગયે હોય છે, તો સેલ્સમેન પોતાને 
ન્યાય નથી કરી શકતો. 


કેપ્ટન વૅબે ઇગ્લીરા ચેનલ તરી લીધા પછી એક મૃલાકાતીને કહેલું 
ક ઇગ્લીશથી ફ્રેંચ કેસસ્ટ સુધીની મુસાફરી ત્યારે શકય બની કે જ્યારે, 
તેણે તેના મનમાંથી, જે પરાકમ કરવાનો પ્રેયત્ન તે કરવાતે 
હુતો તેને! વિચાર તેણે તદ્ન ઉડાડી વીધે હતે ત્યારે, તેણે કહયું 
% તે તેના નસીખે તે જીવલેણુ બનેત, જે તેણે તેના મનને તોકાની 
પાણીના કેટલાય માઈલો જે તેને કાપવાના હતા, તેના વિચારમાં રહેવા 
દીધું હોત. અતે જ્યારે તેણે તેની લાંખું' તરવાની શરૂઆતમાં પાણીમાં 


ઉષસ'હારેને અફર કેમ બતાવવો ? ૨૧૫ 


ડૂંબ” મારી ત્યારે તેતા મતમાં તરવા સિવાય ખીજે વિચાર 
હતો જ નહિ. 


સેલ્સમૅન માટે પોતાના વિરિણટ કર્તવ્ય સિવાય ખીનું બધું ભૂલી 
જવું એમે અધરૂં નથી. તે વેચાણુ કરે છે ક નહિ, તે તેના મતમાંથી ઊડી 
જવું જાઈ એ. જેની પાછળ તે છે તે તો પ્રેસ્પૅકટ પાસે તેના નિર્દેશના 
ગુણુધમને સાદર કરવાની તક છે, અને પછી પરિણામ જે આવવાનું 
હોય તે આવે. 

એક કહીન જણાતુ' વેચાણ કેમ સમાસ કરાથુ' હતુ. 


એક વખત વીજળીક સાધનો-જે ખાસ કરીતે ખેડુતોને વેચવામાં 
આવે છે-તેના બનાવનાર ક'પનીના સેશ્સમેનેજરને તેના એક સેલ્સમેન 
તરફથી આવવા માટે કહેણ્‌ મળ્યું. આ ગેલ્યમૈનતે એક ખેદુતતી સાથે 
વૈચાણુની સમાપ્તિ કરવામાં મૂફ્કેલી નડતી હતી અને પેલા ખેદતે એને 
એટલો બધો વખત લીધો હતો કે સેક્સમેનને એમ થયું કે નવાં સાધનોની 
ભરતી કર્યા વગર એ વેચાણુ થઈ શકશે નહિ. ખેદૃત પણુ એ પ્રદેશમાં 
એક મેટી વ્યક્તિ હતો, તેનો ઓડર મળે તો, તેની આસપાસમાં કામ 
કરતા અન્ય ખેડતો પણુ એ સાધતેો પોનાને ત્યાં વસાવે. 


સેલ્સમેનેજર ત્યાં પહોંચ્યો ત્યારે પેલો ખેદૃત ખૂબ કામમાં હતો, તે 
દિવસ શનિવાર હતો, પણુ સાંજ સુધી ખેદૃત નવરે। થાત તેમ ન હતું. 
આખરે સાંજના ખાણા પછી, મેનેજર ખેદ્તનું એક ધાર્‌ં ધ્યાત રેકી 
રાખવામાં ક્ત્તેહમ દ થયે. ખેદત માટે નિશ્રય કરવો! અતે નિર્ણય ઉપર 
આવવું અધરૂં હતું. કેટલાયે કલાકની મહેનત પછી પણુ જ્યારે પૂર્ણાદ્દાતિ 
નજરે નહેતી પડતી, ત્યારે સેલ્સમેનેજરને એમ લાગ્યું કૈ કાંઈ અસાધારણ 
રીતે કામ લેવું પડશે. એ વખતે રાત્રીના બારમાં દસ મિનિટ એઇી હતી. 
ખીજ થોડીક મિનિટ તેણું દલીલો કરી, અને તેણે ધડિયાળમાં જેયું કે 
મધરાતમાં ત્રણુ મિનિટ ઓછી #ે, એટલે તેણે કહ્યું :-- 


છિ 3૧૧ ” ક ર પેસા તમારા છે 


“બારમાં ત્રણુ મિનિટ એઈછી છે અને હું રવિવારે કામ કરવામાં 
માનતો નથી” એજ વખતે તેણે ખેડૃતના હાથમાં પેન આપી. 


“અને હુ પણુ * ખેડુતે ઉત્તર ની અને એ ઉપરથી તેણે 
પેત લીધી અતે કાન્ટ્રાકટ પર સહી કરી. 


અલમત્ત, ખેડુત લાંબા વિમ્રહમાંથી પસાર થયો હતો, તેનો બચાવ 
તેના જીટ્દીપણામાં હતો અને કેટલાય કલાક સુધી દ્બાયુતી સામે જલ્ને. 
ટકાવી રાખવી એ અધરું છે. સેલ્સમેતેજર આ સમજ ગયે હતો. તેણે 
પોતાના જ્ઞાનનો ઉપયોગ લાભ લેવામાં કર્યો, તેસે એક ક્ષણ માટે; તે 
રવિવારે કામ કરવામાં તથી માગતો એમ સૂચવીને, પેલા ખેદુતતાં મને 
નિદેશમાંથી તદન દૂર લઈ ગયો. તે ખેદતતે એ ટીકા કરતી વખતે 
ખરીદવાનું નહોતો કહેતો અને ય મનમાં રાખવાને બદ કલે, ખેદુતે- 
ખનવાજ્ેેગ છે કે એ ભીરુ હોય-રવિવારતો વિચાર કર્યો, એક મિનિટ 
માટે તેતું' મત ખૂલ્લું મૂઝી દીધું, અને પછી સેલ્સમેનેજરના મૂક સૂચન 
અનુસાર વત્યોા. તેની પાસે પેત ધરી રાખવામાં આવી હતી-ખીજી 
મિનિટે રવિવાર શર્‌ થવાને હતો- અને તેણે સહી કરી, તેણે તુરત જ 
કેમ સહી કરી એ કોયડો છે. રવિવાર જલદીથી આવી પહોંચતો હતે 
એ પણુ હોય, આપવા ધરેલી પેનમાં રહેલ જેમભયુ” સૂચન પણુ હોય, 
અથવા સૅલ્સમેનેજરે ગુલાકાતને પૂરી કરવા માટે કરેલ સૂચનતી ઝડપ 
પણુ હોય. 


છેતરપોહીભર્યા ઉપસ'હાર્થી ફર સહે 


પેલી પ્રખ્યાત કહેવત છે કે “પાઈ ગ એ પાની ગણુત્રી કરો એટલે 
ફૂ, આપોઆપ પે!તાની સ'ભાળ લેશે ને આ રીતે ધટાવી શકાય 
"સુલાફાત માટે ધ્યાન રાખે એટ્લે ઉપસ'હાર પોતાનું ધ્યાન પોતાની 
મેળે જ રાખશે. 


.' ઉપસ'હારતે અફર કેમ બનાવવો ? ૨૧૦ 


જે સેલ્સમેન મુલાકાત બરાબર રીતે લે છે, અતે પ્રોસ્પેકટને પોતાની 
સાથે એક પછી એક ડગલું આગળ લઈ જાય છે, તો ઉપસ'હાર અજીત 
સુશ્કેલીએ ઊભી નહિ કરે. માની લ્યો કે સેલ્સમેન પાસે એવી વસ્તુ છે 
જેથી તે સ'પૃણૂ પરિચિત છે, અને જેમાં તેને કશી તકલીફ નહિ પડે 
એવો સંપૂણ વિશ્વાસ છે. મુલાકાત દરમ્યાન તેણે રજુ કરેલા વાંધાઓની 
નિશાતીઓ નજર સમીપ ર્‌ા"ખવી જેઈ એ, અતે ઉપસ'હાર વખતે હેશિયા- 
રીથી તેને નિમૂષળ કરવી ન્નેઈ એ. કેટલાક મુદ્દાઓ સ“પૂણું રીતે સમન્નય 
તે માટે એને વારવાર કહેવાવાની જરૂર જણાય તો, તેને માટે જુદી 
જુદી રૈલી અને જુદી જુદી વાકયરચના વાપરવી જેઈ એ, જેથી તેનુ 
નિવેદન એક સરખું અને ક'ટાળા ભયુ” ન લાગે, અને પ્રોસ્પેકટના મનમાં 
એવી છાપ ન પડે કે તેને સૂચતાઓ આપવામાં આવે છે. * 


ઉપસ'હારની છેતરામણીભરી રીતો, જે ધણુ સારા ગણાતા સેશ્સમેને 
અખત્યાર કરે છે, તે કરવાની ભૂલ ન કરતા. પ્રોસ્પેકટનતા હાથ પાસે 
પેન ના'ખખવી, કરે મોટી પેનસીલ વાપરવી, એ બધી ખીના હવે નનણીતી 
બની ગઈ છે. એવાયે સેલ્સમેનો છે, જેમણે એમ સાંભળ્યું હોય છે કે 
આપણા પર કોઈ ઉપકાર કરે તો આપણે તેની તરફ ખૂબ જ માયાળુ 
બનીએ છીએ. એટલે ધણી વખત પ્રોસ્પેકટ પાસેથી કાંડીની પેટી માગે 
છે કે પેલાને જરર હોય તો આઠે આના ર્‌ા.ની પરચૂરણુ આપે છે. 
સેલ્સમેનાનો એક એવે વર્ગ પણુ હોય છે, જે પોતાને જદુગર્‌ જેવે 
માને છે. પેલી મનેવૈજ્ઞાનિક પળે, તે હગરૂડની પેઠે પ્રોસ્પેકટતી આંખોમાં 
તિક્ષણુતાથી જુએ છે, અતે પેલાને ખરીદવા માટે હીપ્નોટાધઝ કરે છે. 
આ તરેહના સેલ્સમૅનો, તેની આંખોની નિર્મળતા અને તેતૌ પાષળ 
રહેલ ખુદ્ધિના તેજને બદલે મોહકશક્તિ પર વધુ આધાર રાખતા હોય 
જે, સેલ્સમેતના એક એવો પણુ પ્રકાર છે જે પ્રોસ્પેકટને એવે પ્રશ્ન 
પૂછે જેનો ઉત્તર “નામાં આપવા પેલો શરમાય અતે એમ શરમાવીને 
ગ્રોસ્પેકટ પાસે "ખરીદી કરાવે. 


૨૧૮ પેસા તમારા છે 


દુર્ભાગ્યે, આવી યુક્તિઓ ખુદ્ધિશાળી "ખરીદનારને જણીતી હૈય છે; 
અને કદાચ એકાદ વખત માટે તે તેતે! શિકાર બતે તો સેલ્સમેનને 
પાછળથી ખબર પડે છે કે એ પ્રોસ્પેકટ પાસે ફરીથી જવા નેવું તેણે 
રાખ્યું નથી. ખરી રીતે, ફરી મુલાકાત વેચાણુને બંધ કરવાને પ્રયત્ન 
કરવાને બદલે, વધુ પસ'૬ કરવા લાયક છે.-ખાસ કરીતે ત્યારે પ્રોસ્પેકટ, 
રસ ન લેતા માણુસોની હાજરીથી કે ખીજ અડચણુ કે ગરબડને કારણે, 
નિદેશ સપણ" રીતે સમજ ન શકયા હોય ત્યારે. 


ખીજ રીતે, જ્ને પ્રોસ્પેકટને ઓર્ડર દેવા, લલચાવી શકાયા હોય, 
પછી તેની પાસેથી કયારે ચાલ્યા જવું એ માટે સારી સમજની જરૂર 
છે. સેલ્સમૈને તેની મુલાકાતનું બ'ધારણુ એક એક ઇટે કરીને બાંધવું 
ભઈ એ. જેથી ગ્રાહકની સાથેનો તેનો સબધ સ્થાયાં ઘડતરરૂપ બને. 
જે સેલ્સમૈન, તેતી વસ્તુ કે પેટી સામેના થતાં ખોટા પ્રચારતા પહેલાં જ 
શ્રાસે નણ ન થાય તેને માટે હંમેશા લાંખી દણ્િથી કામ લેવું જેદ એ. 
જેવી એ જ ખરીદનારની પાસે વધુ વેચાણુ અગે વખતોવખત જઈ 
શકાય. પણુ સમાપ્તિનની પહેલાં અને પછી, ક પનીની સેવાની રીત 
બાબત સૂચનાઓ આપવી જ્નેઈ એ. અને ખરીદનારતા હિત વી રીતે 
સચવાશે તેતો! ખ્યાલ પણુ આપવો જ્નેઈ એ. જેથી ડરીને ખરીદનારને 
બત્યાધાત ન યાય. 


એક પ્મૂબ જ હોશિયાર ગણાતો સેલ્સમેન આ તકલીફ દૂર કરવા "ખાસ 
યુક્તિ વાપરતો. તે પ્રોસ્પેકટ પાસેથી જતી વખતે છત્રી, પેન, કે તેવી જ 
“દાઈ વસ્તુ પ્રોસ્પેકટતી પાસે છેડી જતો અને થોડીવારે તે પાછા લેવા 
જતી વખતે, ખૂબ જ કુતેહપૂર્વક પ્રોસ્પેકટને તેણે કરેલી "ખરીદી માટે 
અભિન'«ન આપતો. કહેવાની જરૂર નથી કે, આ સેલ્સમેને, જે રીતે 
તેણે મૃલાકાતનો ઉપત્ોગ ક્યો છે, અને તેને સમાપ્તિ સુધી ખેંચી ગયેલ 
છે તેમાં પ્રોસ્પેકટ વિશ્રાસ અનુભવે છે. 


ઉપસ'હારને અફર કેમ બનાવવા ? ૨૧૯- 


યાદ રાખવાને! સુદ્દો 


તમે ન્ત્યારે પ્રોસ્પેકટને છેવટમાં વેચી શકો, ત્યારે યાદ રાખો કે 
અદબભેર પાછા ફરવામાં પણુ કળા છે. આની પાછળ સહેજ મતોવિન્તાન 
રણેલું છે, કારણુ કે, ધણા ખરા દા'ખલાઓમાં, પ્રોસ્પૅકટ ધારે છે કે, તે,. 
વૈચાણુકળાની પાસે હારી ગયો છે. એટલે આ કારણે સેલ્સમૅનને એ 
૭ાજે છે, કે તેણે રવાનગી નેમ બતે તેમ જલદીથી અને જેટલી બને. 
તેટલી સુ'દર રીતે કરવી. એમ કહેવાય છે કે જેક ડેમ્પસી (ભારી વજ” 
નના મુક્કાબાજ) એ સર્‌ પેન્ટીયરતે હરાવ્યો, ત્યારે તેણે તેના બહાદુર હારે- 
કૂને ઊઠાડયોા અને રીંગના એક ખૂણામાં પડેલી ખુરસી પર લાવીને. 
ખેસાડયો. વિજયી તરફે હારેલાને એ એકર%માનભરી અ જલી હતી. 


આ અર્થ*માં સેલ્સમેને એ પ્રમાણે વ્ત'વું' જેઈ એ અને એની એ રીતિ. 
હોવી જેઈ એ, જેથી તમો ત્વરાથી અને માનભરી રીતે રવાના થાઓ, 
તમારે ખરીદતારમાં સહદયી અને વિનયી ભાવ છેલ્લે સુધી નનળવી. 
રાખવે નઈ એ, તે એતી કદર કરશે, કારણ કે, કેટલાયે સેલ્સમેન 
તેમનાં મનમાં રહેલો ભાવ “ સાહેબજ ત્યારે, આ વખતે તો તમને. 
સાંણુસામાં લીધા છે? તેમના વર્તનમાં ખતાવ્યા સિવાય રહેતા નથી. 


આ પ્રસગે અગાઉ અપાઈ ગયેલે પેલે દાખલો યાદ કરવાતી જરર 
છે, જેમાં સેલ્સમેને ઓર્ચર મેળવ્યા પછી પ્રોસ્પેકટને કહેલું કે “ મારે 
ઝપનીને તાર કરવે પડશે, કે આ વખત...કપતી પાસેથી ઓર્ડર 
પડાવ્યો છે ” પ્રોસ્યેકટે આશ્રય” અનુભવેલું કે આટલા સાંધારણુ 
ઓર્ડર માટે જે કપની ખૂશ થઈ જતી હશે તે કપની કેવી હશે,. 
અને તેણે સેલ્સમેનને આપેલો ઓર્ડર ર૬ ક્ષ, અતે પેલો સેઃસમૈન 
હ'મેશને માટે એ પ્રોસ્પેકટ ગુમાવી બેઠો. એટલે શ તમે કેઈ પ્રોસ્પેકટ 
પાછળ ખૂખ વખત ગુમાત્યો હોય અને તેનો ઓર મેળવે ત્યારે તમારી 
ક'પતીને તારથી જણાવવાની જરૂર લાગે તો પ પણુ પ્રોસ્પેકટને 


૬. 


એની ખબર પડવા ન દો. દરેક ઓર્ડર તમે મેળવે છો, એનો અથ* 


નત 
ધિ! 
ગમે 


૬૨૦ પેસા તમારા છે 


એક રીતે તમે એક જીત મેળવી છે. એ. થાય છે. એટલેકતમારા* માહફે - 
પાસેથી ખરા વિજેતાની રીતે છૂટા પડે. 


 અલખત્ત, સારી ઉપસ'હારની પદ્ધતિઓ કાંઈ જ કામ નથી આપતી, . 
“જે, તમારે નિદેશમાં દમ ન હેય, તે હરીફ નિદેશેની સરખામણીમાં 
લાભદાયક રીતે ટકી શકે તેમ ન હેય તો એવી, વેચાણુકળાના અભ્યાસ 
તરફ તમારે એ વસ્તુ સમજી જવી જેઈએ કે કઈ વસ્તુની સાથે, કઈ 
"લાઈને સાથે કામ લેવાની તમારી શક્તિને, તમારા અભ્યાસને, સ'પૂર્ણુ પણે 
ખીલી તીકળવાની તક મળે.” 






સ 1 «. : લેખક ; 
ઉ[2/-*ર-૩ સ/થ| ચાખદ મ. ભટ્ટ, એમ. એ. 
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-- 
આડષ્ષ્ક છપાઇ, 


મમ ટ સમચસા 
| 
આધુનિક વ્યા પારી ગિ ર » જિ ૧રી છે એવા સદર મે 
એવી પુષુળ્‌ માહિંતાએથી પ એ ચેથુ' પકારાન છુ ક પી 
ચૂર છે, ર વેગી 


નું 
ક્ર 
બજન 
યુ 
નડ 
ન 
ન 
ક 
ર્ર? 
જ... 
ન 
₹ ૬ 
નદહ 
“ન હગુશ 
સ 
ડું 
ટચ 
ન્ન 
ફં 
- 
ક 
નનો. 
હાન. હોઈ 
કજ 
તજ 
દૈ 
હસા 


“જઠીનું આંતરિક સ'ચાલત, જુશ જુદા ખાતાંઓને કેવી રીતે સ'શાળવાં 3 વેચ'ણુ- 
ખરીદ પ્રશૃત્તિ, સરકારી કાચદ્ે અને મહાજનેઃના ધારા, વાચદના સે!દા, સટ્ટો, 
હાજર સોદા, દલાલે, રાખ, શાખને વિસ્તૃત અર્થ, સ્વદેશી વેપાર અને અન્તરો, 


'હુન્નર-ઉદોમે।, ઉત્પાદન, વખાર, આયાત ને નિકાસને વેપાર, હિદને નિકાસ 
તેપાર યુદ્ધ દરમ્યાનનો હિના પરદેશી વ્યાપાર, પરદેશી માલની આયાતને 


વિધિ, ઇન્ડેન્ટ એટ્લે શું ? બીલ ઓક લેર્ડીમ, ખી એક એક્સચેઈન્જ, બે'ક, 
કસ્ટમ્સ-જકાતની વિધિ, બીલ એફ સાઈઢ, ઈસ્પોઢ ફેમ, ર્ટીમર ક'પનીની 
' સીદ વવેરે, લેઢર એફ કેડીટ, વેપાર અને ભ્યવહાર માર્ણા, બેકીંગ, ખે કેની 
૧ શા મારે1 રીઝવ' બે'કની માહિવી, એકસચેઈન્જ બેન્કે, સરકારી . બેક, 
ખાતું કેવી રીતે ખે.લશે! ? .હુદ્દા જુદા ચેકેને લગતી સમજ, રુંગ, ઝોખી- 
સરી નોટે વગેરેની વિસ્તૃત સમળ, વીસે, વીમાની જરૂર શા માટે? તેની 


ભાંટીધુ'રી, કેવો વીમો લાશટાચક થઇ પડરો ? માલ, જદગીને વીમો, એને લમતી 
પરચુશશુ માહિતી, વ્યાપારી કેરસ્પોન્ડન્સ, પત્ર લેખન, પત્રો કેવી રીતે લખરે। ? 


પત્રોના નમૂનાએ।, જીડી જુદી જતના પત્રો, અગેજીમાં પંત્રભ્વવહાર, ધ'તાદારી 


અગેજી રાબ્ટપ્રયાગે, એને લગતે! ચ્રબ્દકેષ વગેરે નાની મોદી તમામ માહિતીએ 
આ વિભગમાં સુ'દ૨ રીતે શરવામાં આવી છે. 


બીભ વિભાગસાં તાર-ટઢપાલ, ટેલીફોન વગેરેને લગતી માહિતીએ।, વી. પી. 
શ્રત્રા, પોસ્ટ બોક્સ ન'ભરોની જર્‌ર, પોસ્ટલ ઓર્ટર, પરરેશી ઢપાલ, રેલવેને લગતી 
'સહિતીખા, ગુમાસ્તા ધારો, ગમાસ્તા ધારા રા માટે અમલમાં આવ્યે!, 
એની મુખ્ય કલમે! વધા તેની સમજ, 'દકાન'ની સમન, વેપારીઓ પેઢીએ કને 
કરેતાચ, ગૃમઃસ્તાધારામાં વપરાયલા શબ્દોની સમન્વૂતી, આ કાયદાની વિસ્તૃત 
સમજ તપા તેની આંઠીધુ હી, ઇન્કમટેક્ષ અને તેને લમતી માહિતીએ।, ઇન્કમ- 
રેક્ષની નમાબભદારી, ટેક્ષ આકારવા લાચક આવક, ચોપડા રાખત્રાની રીત, ટેક્ષથી 
મુક્ત રકમો! કઇ, 'રેક્ષની કાપણી તથા આંકણી, સયુક્ત કુટુંબની આબક અને તેને 
રક્ષ, ઇન્કમટેક્ષતો નવે સુષરૅલો કાયદે, તેતી આંરીધુ'દી, વિરતૃત સમાજ, 
ઇન્કમટેક્ષ અગર સુપર રેક્ષમાંથી છટકવા ખાબત, ટેક્ષ બને દડની વસુલાત, રીક ડ, 
સુપર ટેક્ષ, વધારાના તફા પરના કર વિશે સામાન્ય માહિવીએ।, સ્ટેન્ડડ' 
ફે, મૂડીની ગણુત્રો, કાયદેસરના ટકા, ઉંડાહરત્રો, લોને, નફાની ગણૂવી, મૂડીની 
ગણત્રી તથા પત્દતિ, કરવેરાનું દેવું, ઇન્કમટેક્ષ તથા સરચાજ, સુપરટેક્ષના સર- 
ચાજ વેરે ન્યાપાર તષ ધષઃને લગતી શરચક માહિતીએ તથા કાયદાઓને 
અ'દ૨ સમવેય કરવામાં આવ્યો છે. ા 
વિશ્ાગ ૩ નમાં ચુજરાતી-હિ'દના ન'દનવનતની ઝાંખી કરાવવ.માં આવી 
જે. ગુજરાવનો કળટ્ટુપ પ્રરેચ, તેતાં રસાયણિક દ્રવ્યો, ગુજરાતને! પાક, તેનું ઉત્પન્ન, 
તેના કાચા ઉગ્રોત્રાં, ચરે.વર, સાબરકાંઠા, બનાસકાંઠાના પ્રદેશા અને તેનું ઉત્પત્ર, 
| કાઠિયાવા'ના બદર, 'સુંકાઇની ઉત્તતતે કોને આભારી છે ? 


ઝુજરાતને। વ્યાપારી ઇતિહાસ. ગુજરાતનું વ્યાપારી માનસ, ગુજરાતને 
પ્રાચીનકાળને। વેપાય૧ઉઘોગ મુમધ્યયુગનાો ચુજરાતને ભ્યાપાર, યુદ્ધ અને ગુજરાતના 
તેપારધધા, છુંડીએ!, બેક તથા નાણુંકીય પ્રવૃત્તિએ, ઝુજરેતની દરિચ૪ વીમાની 
પ્રથા, ગુજરાતની પેદાશ, ખેવીવાડી, નતન્નતનાં ધાન્યો, કપાસ, ઘઉં, ચાક્શાજી 
વગેરે ઉત્પત્ર, ગુજરાતનાં જગલેનું ઉત્પત્ર, અનાજ, શ્રાક્ભ'જ, કેળ વગેરે કયાં 
કચાં બને છે તથા તેની પેદાશ કેવી રીતે વધારી શકાય તે માહિવી, ગુજરાતની 
ખતિજસ'પત્તિ, ગુજરાતનું પજીુબન, ગુજરાતના છુત્નરઉઘાગે।ની વિકાસ-વચા- 
રણા, રથમ, ચામડાં, કાપડ, ઓષધે, લોહ્મના ઊઘોગો, તેનબ તથા એવાં જ 
ઔઓન' દ્રવ્યો, નળીગાં, ઢાઇલ્સ, ૨ગ, બ્લીચીંગ, મીક્લો, રાળ, વણાટ. ચરખી, 
કાચ, ઇનેમલ, દીવાસળી, કાગળ, શાહી, પેન્સિલ, છાપકામ, રબર, વેછટેબલ ખી, 


કોઢન વેસ્ટ, મધમાખીનો ઉછેર, જસત, લાકડાના ઉદ્યોમા, ખાંડનો ધોમ વગેરે 
તાનામોઢા ઉદ્યોગો આ વિભાગમાં આપવામાં આવ્યા છે. 


કાપડ સૂતરના ઉદ્યોગો અને મીલો, મુંબાઈ-અમદાવઃ દની મીલે।, મીલઉદ્યોગનું 
યશરવી જ્ઞાવિ, મન્નુરી, નફે।, કપાસ વગેરેની સમજ, મીલમન્તુરોને લગતા કાચ- 
દ.એા, મીલ એજન્ટની કામગીરી, ગૃજરાતવા મીલઉદોગને લગતા આંકડાએ 


તષા ઈતર પ્રાન્નના મીલઉદ્યોમને લગતી વિમતે, આંકડાએ। વગેરે માહિતી આ 
વિજ્ઞાગમાં બ્યગન્િથિત રીતે રત્તૂ કર્વાથાં આવી છે. 


આમ આખ પુસ્તક વ્યાપારીએના એક ખ નગી-નનહેર વિશ્વાસુ સલાહકાર 
મિત્રની ગરજ સારે એડું બન્યું છે, એમાં વ્યાપારીને ઉપયે।ગી થઇ પડે એવી 
નાનીમે।ટી અનેક બાબતો છે. એમાં વ્યાપાર કરવાની રીતો છે, વ્યાપારની 
આંડીધુડી છે, વ્યાપાર કરવાનાં ક્ષેત્રે ક, ન્યાપારને લગતા કાયદાકાનુને।, હીક્ષનેરી, 
પત્રવ્યતહાર, સૂુચતા વગેરે બધુ જ છે પેોસ્ટ-તાર-ટપલની માહિતીથી માંડીને 
તે મીલઉવ્યોમ સુધીની બધી જ માહિતીએ' થી આ પુસ્તક શરચક બન્યુ' છે, મીલ- 
સાલીકે।, કાપડના વ્યાપારીખએોા, લેખ'ડ-મીલછન સ્ટોર, કપ.સ તથા અનાજના 


વ્યઃપારીઓ।ને માટે, શેરટલાલે, એકસયોર્ટ-ઇમ્પાર્ટના ધખષાદારીઓ માટે, ભાગી- 
દારીમાં ધ'ધો કરન,સઅએ। માટે આ પુસ્તક અથીર્વાદ સમાન છે. 


આવી આ!ઇધુનિક ઢત્રતી વ્યાપાકવિષયક માહિવીએ આજ સુધી કોઇ પણુ 
પુસ્તકમાં એક્સ,મટી આઢલા મે ઢા વિસ્તૃત પ્રમાણમાં પ્રકટ યઇ નથી વ્યાપારી- 
એ ને મૂ'ત્રવતી અનેક નાનીમોટી પઃચચુરણુ બાબતનો અર સ્પટટપણે ઉદાહરણેા 
અને દાખલા દલીલે શી ઉકલ કરવામાં આવ્યો છે ઇન્કમટેટા, લિમિટેડ ૭'૫- 
નીએ, વધારાના 'તફાનો કર, છુંડીયામણુ, જોઈન્ટ સ્ટોક ક'પનીઓએા, 
ગુમપ્સ્તાધારાની સમજ, લે'વંગ અને શરાફી વહીવટ, સીલ્ષ સૈનેળ- 
મેન્ટ, આયાત 1કાસને। ઘ*ધેઃ વિગ્નેરે સુખ્ય વિષયો એ શા પુસ્તકતું ભૂપણુ 
૪. કે!ઇ પણુ બધામાં ૦ પાર કરનારને આ વિષયે! સ્પૂંશ્યા વગર રહેતા-જ નથી, 


જયાપારવિષચક માદિતીખએવાળાં અમેજમાં આમેક પુસ્તકો રુ પન્નુ મારો ી 
ભાષામાં આવી પ્રચૂર માહિતીઓ વાળુ" આ એફ # પુસ્તક છે. જેઓને અ'મેછ - 
ભાષાનું જ્ઞન નથી તેવાઓને માટે આ પુસ્તક ખરેખર આશીર્વાદ સમાન છે. * 
અત્યાર સુધી આવી માહિંતીએ। *મેળવષા માટે “તેમને ઔનખએા પર આખાર 
રાખવે! પડતો હેતો પરન્તુ આ પુસ્તક પોતાની પાસે રાખવાથી કોઇની પણુ 
જડ્ેશ પડે એમ નથી. જેઓ અગે ભાષા નણે છે તેવાઓને માટે પણુ આ 
પુસ્તક ઉપચે.'ગી થઇ પડે એવા તેની રચના »રવામાં આવી છે. 








ખીજા વ્યાપારોપચાગી_ નવા ગ્રન્થા 


કૅસાણીની કળા 
દરક ન જુ કમાવા 
ઇચ્છે છે, કમા? 
કરવાના તાના અને 
1 તેના મૂળશૂત નિચમે। તથા 
નો. ન તથા 
ન 1ન થી 
કથા ધ ધામ. થી. ખ્યી રીતે 
કમાણી કરવી તેને મહે 
ફૉકાં મારવાં પડે છે. 
કમ ણીતી ક્ળ'તું આ 
પુસ્તક કચ! ક્યા ધધા- 
| [ સાથી કેવી રીતે 

કરી શકાય છે ત્તે 
1 દલીલો સાધે સચોટ રીતે 
સમન્નવે છે. નાના અોઢા 
દરેકે આ પુસ્તક વાંચી 
'કમ ગીની કળા' શીખી 
લેગી *૪રૂરી 9 તે સિત્રાય 


1 તમારી આવડત અધુરી 


ગારી. તુરત વસ. વે'. 
કિ'મતઃ શૂ. ર-૩-૦ 


વી. પી. ખચ ૦-4૬-૦ : 


કમાણી 
દાખલા. 


બઝનેસ ગાઇડ 
યાને 


લેપપારી જેસસીયોા' 


અગેજ-શજરાતી પત્ર" 


| બ્યવહાર 'સાચેના આ 


ગન્યમાં સફબતાપૂર્ષક 
બ્યાપાર કરવા મટેના 
અનેક માર્ગો દર્ચાવવામાં 
આશ્યા છે. મૂડી, તેને 
ઉપવોગ. ઘરાક! મેળવ 
લાતી રીત, વ્યાપારીના 
ગુખળુ, રાખ, ન્તહેરાતતની 


રૂપરેખા વિ. અનેક વિ 


ષગમેઃ! આ ગન્પ્રમાં છે 


ઈે'. ફરા. ૪-૪-૬9 


વી. ખી, રૂ।. ૦-૮-૦૦ ન 





ભાગ્યોદય 
યાને 
વ્યાપારી ભવિષ્ય - 


તમામ શાગ્યમાં ટું છુ- 


પાયુ' છે તે આ પુસ્તક . 


દ્વારા નણ. 3, સેનુ', . 
થાદી, શેર, અળસી, 
ઔઓયવાં વગેરે બન્નરોની 
તેછમ'દીતી સાચી રૂખ * 
ઉપરાંત વેપારીને ઉપ- : 
યે ગી એવા ન્યેતિષના % 
દરેકે દરેક વિષયો આ . 
ગ્રન્યમાં પવામાં આ- * 
બ્યા ક, 


કે*. ફા. પ-૦-૬. 
થી. પી દસ આના. મ 





એન. એમ. ઠઝરની કપની 


ખુઝ્સેલર્સ $ પખ્લીશર્સ ૧૪૦, પ્રિન્સેસ સ્ટ્રીસ $ મુંબઇ ૨. 


તતા, . તાલ, , -હાૉલ.. રાસ, ડત. , તાતા ૦. તાતરાસ,. ગારાદ.. તક. -ાલતા,... તાણ... -..24૮ -તાત. .. હા. ...તાણટ તહ... આન. તહ. . તા... _ાતકર તરત... તિ... કિત, ક તઊીશિરિક,.....લાીર,... ટ,» 


આમ્રપાલી જ. ૧-૨ ૬-૭૦-૦ 
સ'સ્કાર્લદ્મી ૬-૧૨-૦ 
ધરનીરાધ્ટી ૬-૧૨-૦ 
99વન સખી જ૪-૪-૦ 
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ભાતભ્રાતનું ભરતકામ ૧-૦-૦ 
* વનિતા વિને।દ ૩-૮-૦ 
' શ્રતાત્સવ ૩-૧૨-૦ 
માર્‌' જીવન ને કાર્યક્ષેત્ર ૧-૧૨-૦ 
નાનાફડનવીસ ૧-૦૦-૦ 
મોક્ષદ। ૩-૦૦-૦ 
એને ચરણે ૧-૪-૦૦ 
રતની ને ખીજ વાતો ૧-૪-૦ 
પ્રભાના ભાઈ ટુ-૦-૦ 
માનવ હેયા ૧-૮-૦ 
માર' ભવિષ્ય ભા. ૧-૨-૩-૪ ૯«૮-૪-૦ 
ભવિષ્યવાણી ૬-૧૨-૦ 
ભાગ્યોદય યાને વ્યાપારી ભવિષ્ય પ-૦-૦ 
એંક કદમ આગે ૩-૦-૦ 
આધુનિક વ્યાપારી મીત્ર €-૦-૦ 
પૈસા તમારા છે યાને વેચાણ કળા ૫-૧૨-૦ 
કમાણીની કળા ૩-૦-૦ 
લગ્નનો આનદ ૩-૧૨-૦ 
વાત્સ્યાયન કામસૂત્ર ૬-૧૨-૦ 
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